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Resumen

La presente investigacion titulada: “La influencia de la inteligencia de negocios en el
andlisis de informacidn de ventas de la Importadora y Distribuidora Jiménez E.L.R.L, en la
ciudad de Nueva Cajamarca, 20177, tuvo como objetivo aplicar inteligencia de negocios
para mejorar el anélisis de informacién de ventas en la Importadora y Distribuidora
Jiménez E.LLR.L, en la ciudad de Nueva Cajamarca, 2017. Es asi como surge la
interrogante: ¢La implementacion de una solucién de inteligencia de negocios mejorara el
analisis de la informacion de ventas en la Importadora y Distribuidora Jiménez E.L.R.L, en
la ciudad de Nueva Cajamarca, 20172 La hipétesis fue que: La solucidn de una inteligencia
de negocios mejorard el andlisis de informacion de ventas en la Importadora y
Distribuidora Jiménez E.L.R.L, en la ciudad de Nueva Cajamarca, 2017, se realiz6 una
investigacion de tipo aplicada y disefio pre experimental con pre-test (sin sistema Bl) y
pos-test (con sistema BI). La muestra estuvo compuesta por 15 usuarios entre ellos
gerentes y personal de ventas de la empresa, mientras el instrumento de recoleccion de
datos fue el cuestionario mismos que fueron procesados y representados a través de tablas
y figuras para posteriormente ser interpretadas. Se aplic la prueba t-Student para muestras
relacionadas, a un nivel de significancia del 5%. Como resultado se tuvo el valor t
calculada de -40.949 siendo menor que la t tabulada con -1.761; asi mismo los resultados
obtenidos, en el pre test, el promedio de la satisfaccion del usuario es de 1.71; posterior al
uso de la inteligencia de negocios, el nuevo promedio es de 4.34; de este hecho se denota
una influencia significativa representada por un incremento del 52,6% en la satisfaccion
del usuario respecto al analisis de informacion de ventas. Aceptando la hipétesis alterna de
la investigacién (Hi). Por lo tanto se sugiere implementar inteligencia de negocios a todas
las empresas para facilitar el analisis de la informacion que le permitira una mejor toma de

decisiones.

Palabras clave: Inteligencia de negocios, Analisis de la informacion.
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Abstract

The following investigation titled as: "The influence of business intelligence in the
analysis of sales information of Importadora y Distribuidora Jiménez EIRL, in the city of
Nueva Cajamarca, 2017", aimed to apply business intelligence to improve the analysis of
sales information at Importadora y Distribuidora Jiménez EIRL, in the city of Nueva
Cajamarca, 2017. This is how the question arises: The implementation of a business
intelligence solution will improve the analysis of sales information at Importadora y
Distribuidora Jiménez EIRL, in the city of Nueva Cajamarca, 2017? The hypothesis was
that: The solution of a business intelligence will improve the analysis of sales information
at Importadora y Distribuidora Jiménez EIRL, in the city of Nueva Cajamarca, 2017, the
following was an applied type and pre-experimental design research with pre-test (without
Bl system) and post-test (with Bl system). The sample consisted of 15 users including
managers and sales staff of the ‘company, while the data collection instrument was the
same questionnaire that were processed and represented through tables and figures to be
interpreted later. The t-Student test was applied for related samples, at a level of
significance of 5%. As a result, the calculated t-value of -40.949 was lower than the t
tabulated with -1.761; likewise the results obtained, in the pretest, the average user
satisfaction is 1.71; after the use of business intelligence, the new average is 4.34; this fact
denotes a significant influence represented by a 52.6% increase in user satisfaction with
respect to the analysis of sales information. Accepting the alternative hypothesis of the
investigation (Hi). Therefore it is suggested to implement business intelligence to all

companies to facilitate the analysis of information that will allow better decision making.

Keywords: Business intelligence, Information analysis.




Introduccion

Hoy en dia, las empresas tanto publicas como privadas manejan un flujo de informacién
debido al avance de las tecnologias y la globalizacién, la capacidad de recolectar datos es
impresionante. Lamentablemente para muchas empresas, este tipo de datos se han
convertido a su vez en un peso con el cual es dificil lidiar. Debido al gran volumen de
informacidn con el que se cuenta actualmente, lejos de ser util, puede devenir en un fallido

intento por darle un uso adecuado.

La investigacién aborda fundamentalmente un problema: el escaso aprovechamiento de las
tecnologias de informacion existentes que ayude minimizar los percances y problemas en
el anlisis de la informacion que se encuentran almacenadas en las diferentes fuentes de
datos. Este aspecto despertd el interés de la investigacion ya que se quiso mejorar el
analisis de la informacién de ventas mediante el uso de la inteligencia de negocios en la
empresa Importadora y Distribuidora Jiménez E.I.R.L., teniendo la investigacion como
objetivo general: aplicar inteligencia de negocios para mejorar el anélisis de informacion
de ventas en la Importadora y Distribuidora Jiménez E.L.R.L, en la ciudad de Nueva
Cajamarca, 2017. Es asi como surge la interrogante: ¢La implementacion de una solucion
de inteligencia de negocios mejorard el andlisis de la informacion de ventas en la
Importadora y Distribuidora Jiménez E.I.R.L, en la ciudad de Nueva Cajamarca, 2017?. La
hipdtesis fue: La solucion de una inteligencia de negocios mejorara el analisis de
informacidn de ventas en la Importadora y Distribuidora Jiménez E.I.R.L, en la ciudad de

Nueva Cajamarca, 2017.

La Inteligencia de negocio (Business Intelligence) nace como una herramienta de analisis
y de reportes, que permita la utilizacion de la informacioén de manera acertada, basandose
en hechos, soportandose y esclareciendo el proceso de decisién para la optimizacion de

estrategias.

Inteligencia de negocios optimiza el proceso de analisis de informacion de ventas que
facilitan la obtencion rapida y sencilla de datos provenientes de los sistemas de gestion
empresarial para su analisis e interpretacion de manera que puedan ser aprovechados para
la toma de decisiones y se conviertan en conocimiento para los gerentes y personal de

ventas de la empresa.



Esta investigacion se plantea demostrar que el uso de tecnologias de informacién y
comunicacion, especificamente la inteligencia de negocios genera una influencia
significativa en el andlisis de la informacion de ventas, de tal manera que el costo
relacionado a la adquisicion del mismo deje de considerarse gasto y finalmente se entienda
que es una inversion y que esto repercuta directamente en los resultados empresariales a

corto, mediano y largo plazo.

El trabajo de investigacion se divide en tres capitulos fundamentales:
Capitulo I: denominado Revision Bibliogréfica, en donde se expone los antecedentes del
problema, definicion del problema, definicion de términos. A su vez el marco tedrico, que

comprenden todo el conglomerado de teorias relacionados al tema.

Capitulo II: denominado Materiales y Métodos, Comprende la metodologia realmente
aplicada, las técnicas y herramientas empleadas, donde ademéas se hace la prueba de

hipétesis.

Capitulo 111: denominado Resultados y Discusion, respectivamente, en donde se describen
el comportamiento de las variables, el resultado de ambas y contraste entre ellas.

Finalmente se presentan las conclusiones que vienen a ser las consecuencias légicas, las
deducciones y los logros mas importantes del trabajo de investigacion; y las

recomendaciones, en donde se redactan un conjunto de sugerencias dirigidas a la empresa.



CAPITULO |
REVISION BIBLIOGRAFICA

1.1 Planteamiento del problema

La inteligencia como informacion o conocimiento es poder. Los paises mas
avanzados como los de Europa, y también los menos desarrollados del mismo,
disponen de servicios de inteligencia para que los gobernantes de los dichos paises
puedan tomar decisiones de toda indole. Asi también en las empresas europeas ante
el gran manejo de datos e informacion que generan y mantienen disponible han visto
la necesidad de contar con sistemas de inteligencia de negocios, siendo herramientas
con un conjunto de productos y servicios que permiten a los usuarios finales acceder
y analizar de manera rapida y sencilla, la informacion para tener una mejor toma de

decisiones de negocio a nivel operativo, tactico y estratégico.

El mundo actual necesita de innovacion para no morir en los cambios ocasionados
por la tecnologia, las empresas son cada vez mas competitivas, los mercados son mas
demandantes, los usuarios y clientes mas exigentes. Por esta razon, las empresas se
han preocupado por desarrollar e implementar diversas soluciones para responder a
estas necesidades, incrementar el rendimiento y lograr una ventaja competitiva sobre
su competencia. Con la digitalizacién en su apogeo, la tecnologia enfocada a
diversos ambitos de la vida ha generado nuevas tendencias como inteligencia de
negocios o Business Intelligence, que son soluciones de software informético que
permite a una organizacion, obtener informacion de sus operaciones mediante el
analisis y reportes para optimizar los procesos. Es tanta la informacién generada que
no seria posible ordenarla, clasificarla y administrarla de forma Optima sin la ayuda
de herramientas tecnoldgicas adecuadas. Las soluciones de inteligencia de negocios,
deben proporcionar informes detallados de las operaciones con datos significativos
reales y confiables para tomar la mejor decision. La tecnologia ha cambiado la forma
de operar en las empresas, haciéndola cada vez mas Optima con la ayuda de
herramientas informaticas sofisticadas (inteligencia de negocios) que son soporte a
los directivos, gerentes y especialistas encargados de formular estrategias en base al

conocimiento generado por la informacion histérica existente de la empresa.

Hoy en dia, las empresas del Perud tanto publicas como privadas manejan un flujo de
informacidn debido al avance de las tecnologias y la globalizacion. A nivel nacional



la capacidad de recolectar datos es impresionante, dia a dia se genera, se procesa y
almacena informacion relevante. Lamentablemente para muchas empresas, este tipo
de datos se han convertido a su vez en un peso con el cuél es dificil lidiar. Debido al
gran volumen de informacion con el que se cuenta actualmente, lejos de ser (til,
puede devenir en un fallido intento por darle un uso adecuado. Es aqui donde entra a
tallar una de las herramientas mas mencionadas ultimamente en el area de TI:
Inteligencia de negocios o Business Intelligence. Se refiere directamente a la practica
y al conjunto de herramientas que pueden ayudar a las empresas a adquirir un mejor
entendimiento de ellas mismas. Esto gracias a la capacidad de explotar su
informacidn, con la intencion de poder manipularlos de una manera mas sencilla y
entender el porqué de nuestro desempefio o, mejor adin, plantear escenarios a futuro,

lo cual nos ayudara a tomar mejores decisiones.

La tecnologia ha cambiado la forma en que las empresas y los clientes se comunican
con sus publicos. Estrategias de correos directos, interacciones a través de redes
sociales, habilitacion de servicios en paginas web y el marketing movil son algunas
de las vias con que las compafiias se han venido aproximando a los clientes para
enfocar sus campafias. Es por ello, que muchas empresas estan recurriendo a la
Inteligencia de Negocios (Business Intelligence) para crear, revisar y transformar sus
estrategias de mercadeo. Con este recurso tienen la posibilidad de recolectar datos e
informacion de todos los canales y consolidarla en una vista Unica, convirtiéndose en
aliados de alto valor para la toma de decisiones empresariales y para el disefio
rentable y efectivo de sus campafias de mercadeo. En este sentido, la mision esencial
de las areas o departamentos de ventas y marketing, en las empresas actuales, es
optimizar los recursos disponibles para vender lo maximo posible, llegar a los
mejores y potenciales clientes, reducir costes y maximizar el retorno de la inversion.
Estas estrategias de optimizacion de recursos, deben estar basadas en datos objetivos
y no en intuiciones o improvisaciones arriesgadas. Con la inteligencia también es
posible lograr obtener predicciones del futuro tomando como base los resultados

historicos, que seria de mucha ayuda al area gerencial.

La tecnologia de inteligencia de negocios resulta entonces sumamente importante
para las compafias pequefias, como por ejemplo es el caso de Importadora y
Distribuidora Jiménez EIRL, quien se ha visto en la necesidad de contar con

tecnologia que ayude minimizar los percances y problemas en el analisis de la
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informacidn de ventas, cuenta con una base de datos histérica muy rica en contenido,
gue aun no ha sido explotado para sacarle provecho a este recurso, por el mismo
motivo que no cuenta con una solucién de negocios bien implementado, lo que ha
hecho que no se tenga una correcta informacion en cuanto a las ventas que realiza, o
informacién del comportamiento de los productos que ofrece, ni los clientes
potenciales o frecuentes, careciendo de una informacion estructurada sistematizada,
ya que mayormente lo hacen de manera manual, trayendo asi costos elevados al tener
un personal netamente para estos trabajos, mayor pérdida de tiempo e inadecuado
control de las ventas, conllevando a las permanentes fallas e inadecuada toma de

decisiones dentro de la empresa.

Antecedentes de la investigacion

Internacional

Udovicich, A. (2013). En su investigacion titulada: Inteligencia de Negocios
Aplicada a la Gestion de la produccion (Tesis de pregrado). Universidad
Aerondutica, Cérdova, Argentina. Llegd a la siguiente conclusion: La tesis se pudo
exponer el mejoramiento obtenido con el tratamiento sistematizado de la
informacién dentro de la empresa piloto y, a su vez, quedaron demostradas las
ventajas que poseen las herramientas descriptas en este trabajo, para ser aplicadas en

empresas pymes.

Ormaza, T. (2012). En su investigacion titulada: Analisis, disefio e implementacion
de una herramienta informatica para la toma de decision en el departamento de
crédito empleando metodologias de business intelligence en la cooperativa de
ahorro y crédito 15 de abril de la ciudad de Portoviejo (Tesis de pregrado).
Universidad Técnica de Manabi, Ecuador. Llegd a la siguiente conclusion: Con la
implementacién de la herramienta business intelligence BIR (Business | Reports), se
logré: Acceder de forma inmediata a datos historicos de la Cooperativa de Ahorro y
Crédito “15 de Abril”, aportar a la toma de decisiones en base a indicadores
crediticios, simplificar tareas de emision de reportes para el departamento de crédito,
permitiendo gestionar otros procesos; generar automaticamente reportes diarios o
mensuales de los datos almacenados en el sistema, Implementar la herramienta y
asesorar al usuario final. Se concluye que con la implementacion del Business i

Reports aportara beneficios al departamento de crédito y a todos los departamentos



relacionados con el mismo, reduciendo el tiempo de respuesta en cada proceso que

se realiza.

Sanchez, N. (2016). En su investigacion titulada: Sistema de business intelligence
para la gestion de atencidn técnica de reclamos en la empresa eléctrica Riobamba
S.A. (Tesis de posgrado). Universidad Regional Auténoma los Andes, Ambato,
Ecuador. Llegé a la siguiente conclusion: La visualizacion de los datos analizados
por el sistema BI, le permitiré al personal técnico de la Empresa Eléctrica Riobamba
la mejor toma de decisiones en los sectores que existan inconvenientes eléctricos,
para el mejoramiento de alumbrado publico, en las redes de distribucion de medio y
bajo voltaje, de esta forma satisfaciendo los requerimientos y necesidades de la
ciudadania Chimboracense. Al desarrollar el sistema de Business Intelligence
empleando herramientas analiticas de una forma eficiente se han realizado reportes
gerenciales certeros y veraces para la buena toma de decisiones en el area de
distribucion y alumbrado publico, identificando dafios en las redes de medio y bajo
voltaje.

Nacional

Cucho, M. (2006). En su investigacion titulada: Metodologia para el desarrollo de
indicadores de ciencia tecnologia e innovacion tecnoldgica (Tesis de pregrado).
Universidad Nacional de Ingenieria, Lima, Peru. Llego a la siguiente conclusion: La
presente investigacion ha sido ejecutado teniendo como objetivo, presentar una
herramienta dindmica denominado “Metodologia para el desarrollo de indicadores de
ciencia, tecnologia e innovacion tecnoldgica, que facilite sistematizar y procesar la
investigacion estadistica, y poner a disposicion de la comunidad cientifica y
tecnologica, el estado, las empresas y del publico en general, informacion
sistematizada y consistente sobre indicadores de ciencia, tecnologia e innovacion
tecnoldgica, base para la toma de decisiones de inversion entre otras. Esta
metodologia tiene como objetivo principal, hacer conocer los principios basicos y
generales utilizados tanto en el planeamiento y ejecucion de la encuestas de ciencia,
tecnologia e innovacion tecnoldgica en los sectores: empresas, universidades e
instituciones de ciencia y tecnologia, asi como en la validacion y procesamiento de la
informacion relevada y del analisis y construccion de los indicadores propiamente

dichos.



Villanueva, M. (2014). En su investigacion titulada: Analisis, disefio e
implementacion de un datawarehouse de soporte de decisiones para un hospital de
sistema de salud publico (Tesis de pregrado). Universidad Catdlica del Perd. Lima,
Per(. Llego a la siguiente conclusion: El presente tema de tesis propone la
construccion de un Data Warehouse que servira de apoyo en el proceso de toma de
decisiones del directorio del hospital, el cual, decidira en base a datos historicos y
cuadros generados en linea; permitira reducir carga de pabellones, optimizar el uso
del personal, mejorar la atencion al paciente, mejorar la calidad de servicio otorgada,
brindar un servicio especializado a los pacientes, gestionar recursos, conocer el
estado actual de los pacientes, identificar fallas en los procesos, realizar auditorias y

realizar notificaciones en tiempo real.

Carhuaricra, M. y Gonzales, J. (2017). En su investigacion titulada: Implementacion
de business intelligence para mejorar la eficiencia de la toma de decisiones en la
gestién de proyectos. (Tesis de posgrado). Universidad San Ignacio de Loyola Lima,
Per0. Llego a la siguiente conclusion: En base a los resultados observados, se puede
concluir que el uso de Business Intelligence en la muestra evaluada tuvo un impacto
positivo en la media de las dimensiones de toma de decisiones. La implementacion
de la plataforma permiti6 ahorrar tiempo en la construccion de indicadores historicos
para la valorizacién de proyectos, disminuyendo el costo de horas hombre destinados
a dicha actividad.

Local

Grandez, B. (2006). En su investigacion titulada: Modelamiento y simulacion del
sistema de informacion agrario en el cultivo de arroz para el apoyo en la toma de
decisiones en la region de San Martin (Tesis de pregrado). Universidad Nacional de
San Martin, Lima, PerQ. La presente investigacion tiene como fin: EI modelamiento
y simulacion de informacion agrario en el cultivo de arroz para que sirva de apoyo
en la toma de decisiones en la region de San Martin. El cultivo de arroz en la region
es de suma importancia porque forma parte de uno de los principales productos de

alimento para sus residentes.

Castafieda, J. (2006). En su investigacion titulada: Andlisis y propuesta de

infraestructura tecnoldgica para la unidad de inteligencia y financiera del Peru
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(Tesis de pregrado). Universidad Nacional de San Martin, Tarapoto, Perd. Llego a la
siguiente conclusion: La presente investigacion tiene como fin mostrar la
aplicabilidad del uso de herramientas y metodologias de Bl en el desarrollo del
andlisis y propuesta de infraestructura tecnoldgica para la unidad financiera del Perd.
Se propone una metodologia estructurada de construccion de analisis utilizando BI
como plataforma de desarrollo. Esta metodologia es aplicada al disefio e

implementacion de un prototipo analisis de la unidad de inteligencia y financiera.

Santa Cruz, W. (2018). En su investigacion titulada: Business intelligence aplicada
al monitoreo de la produccion en las empresas agricolas del Grupo Palmas, 2015
(Tesis de pregrado). Universidad Nacional de San Martin, Tarapoto, Perd. Llegé a la
siguiente conclusion: En primer lugar, la implementacion de una solucion de
Business Intelligence dentro del ambiente operativo de las empresas del Grupo
Palmas fue un logro significativo que definitivamente marco una brecha importante
entre la situacion en la que se encontraba trabajando antes y después de la
adquisicién de la solucion propuesta. Como resultado de esta implementacion se
lograron agilizar las decisiones empresariales, mejorar la velocidad en el acceso de la
informacidn y aumentar la calidad en los informes utilizados en el ambito gerencial.
La organizacion, en su totalidad, comenzé a aprovechar un nuevo recurso que antes
no tenia posibilidad de explotar y a tomar mayores decisiones gerenciales basandose

en informacion que el sistema ofrece en la actualidad.
Formulacién del problema

¢La implementacion de una solucién de inteligencia de negocios mejorara el analisis
de la informacion de ventas en la Importadora y Distribuidora Jiménez E.I.LR.L, en la

ciudad de Nueva Cajamarca, 2017?

Objetivos
1.4.1. Objetivo General

Aplicar inteligencia de negocios para mejorar el analisis de informacion de
ventas en la Importadora y Distribuidora Jiménez E.L.R.L, en la ciudad de

Nueva Cajamarca, 2017.



1.4.2.

Objetivos Especificos

» Conocer el analisis de informacion de ventas de la empresa Importadora
y Distribuidora Jiménez EIRL.

> Implementar una solucion de Inteligencia de Negocios para la empresa
Importadora y Distribuidora Jiménez EIRL, mediante un sistema de

informacion web, 2017.
» Determinar en qué nivel la solucion de inteligencia de negocios mejora el
analisis de informaciéon de ventas en la Importadora y Distribuidora

Jiménez E.I.R.L, en la ciudad de Nueva Cajamarca, 2017.

1.5 Justificacién de la investigacion

1.5.1.

1.5.2.

Conveniencia

La presente investigacion resultd ser conveniente producto de dos motivos, la
primera de ellas fue porque permitio efectuar un andlisis de la situacion por la
que viene atravesando la empresa Importadora y Distribuidora Jiménez
E.I.LR.L., en materia del deficiente uso que hace con la informacion de ventas,
siendo ocasionado como resultado del desconocimiento de las tecnologias de
la informacion que permiten hacer extraccion, carga y transformacion de la
informacién; el segundo motivo tiene que ver con el acceso a la informacion,
siendo informacion real del negocio, con esta se puede contar con un recurso
de apoyo a las decisiones empresariales, con ello se podra definir el
comportamiento de las ventas, productos y clientes que de acuerdo a ello la

empresa sera mas facil formular estrategias de negocio.

Relevancia Social

La investigacion reviste de importancia social, debido a que contribuyé con
la identificacion de posibles soluciones a los problemas respecto a la utilidad
de la informacion de ventas en la empresa Importadora y Distribuidora
Jiménez E.ILR.L. Gracias a la investigacion, la empresa ha podido
implementar una solucién de inteligencia de negocios que permita
transformar la informacion en conocimiento necesario respecto al
comportamiento de los clientes, productos y las ventas que realiza, para darle

mayor satisfaccion a su cartera de clientes, ofreciéndole los mejores
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productos, brindandole los mejores precios; para lograr el mejor desarrollo
empresarial con vision a una empresa innovadora y alineado a las tecnologias

de la informacidn emergentes.

Valor tedrico

La investigacién busco cubrir los vacios de conocimiento en torno a la
problematica observada, por medio del analisis de las variables en estudio
(inteligencia de negocios y analisis de la informacidn de ventas), a fin de
poder responder a los objetivos que se han formulado. Cabe indicar que esto
no hubiera sido posible, de no haber efectuado un analisis de teorias
existentes, tales como la de Arce (2015), Castro (2015), Ortiz (2016), Barreto
(2000), Contreras y Huamani (2013), Keen y Morton (1978), Darmawikarta,
(2007), Magdalena (2014), Bernabeu (2010), Turmero (2007), Pacheco
(2018), Akers (2017), Santa Cruz (2018) y el de Giraldo (2016); a partir de
los cuales, fue posible conceptualizar y evaluar las variables en estudio. La
teoria y resultados de la investigacion realizada, aportara a futuras
investigaciones que cuenten con problematicas similares con el fin de nutrir y

dar realce a la investigacidon en marcha.

Implicancia practica

La investigacion reviste de importancia practica, por cuanto se desarroll6 con
fines practicos, es decir, con el fin de analizar un problema real que conlleve
a la identificacion de medidas de solucién en beneficio de un grupo o
sociedad. Ademas de ello, se justifica de manera préctica, debido a que el
investigador participd en todas y cada una de las etapas de investigacion, sin
la intervencion de terceros, lo que le facilitara una cosmovision de la
problematica en el lugar de los hechos. Para llevar a cabo la investigacion se
tuvo la necesidad de realizar la implementacion de la solucion de inteligencia
de negocios, extrayendo la informacion de ventas del negocio, de una base de
datos rica en informacion, para luego adecuar a la solucion de la
problemaética y llevar a la evaluacion respecto al mejoramiento del anélisis de
la informacion de ventas y con ello la mejor toma de decisiones

empresariales.
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1.5.5. Utilidad metodoldgica

Como resultado de la necesidad de recoger datos para la elaboracion de la
informacion que posteriormente fue analizada en los resultados del trabajo, se
crearon instrumentos direccionados a la recoleccion de la informacion de las
variables en estudio. Se construyé el instrumento cuestionario que permitio
evaluar el nivel de satisfaccion de los usuarios respecto a la implementacion
de la solucion de la inteligencia de negocios en la empresa Importadora y
Distribuidora Jiménez E.I.R.L., para la variable analisis de la informacion de
ventas se construy6 una ficha de recoleccion de datos que permitio registrar
el mejoramiento en tiempo Yy recursos de la calidad de reportes emitidos por
el sistema y la diverficacion estructurada de la informacion extraida de la
base de datos. Estos instrumentos serviran no solo para la investigacion, sino
que ademas serviran para futuras investigacion cuyos problemas coincidan

con el tema tratado.

1.6 Bases tedricas

1.6.1. Inteligencia de negocios

Segun Arce (2015) “La inteligencia de negocios es la parte de la gestion
empresarial encargada de la recogida, procesamiento y presentacion de

informacion relevante que facilite la toma de decisiones” (p. 45).

Para Castro (2015) la inteligencia de negocios o en ingles business

intelligence (BI).

“Es el conjunto de procesos, aplicaciones y tecnologias que facilitan la
obtencion rapida y sencilla de datos provenientes de los sistemas de gestion
empresarial para su andlisis e interpretacion, de manera que puedan ser
aprovechados para la toma de decisiones y se conviertan en conocimiento

para los responsables del negocio” (p.78).

La capacidad para tomar decisiones de negocio precisas y de forma rapida se
ha convertido en una de las claves para que una empresa llegue al éxito. Sin
embargo, los sistemas de informacion tradicionales (como la mayoria de los
programas de gestion, las aplicaciones a medida, e incluso ERP maés
sofisticados), suelen presentar una estructura muy flexible para este fin.
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Aunque su disefio se adapta con mayor o menor medida para manejar los
datos de la empresa, no permite obtener la informacion de los mismos y
mucho menos extrapolar el conocimiento almacenado en el dia a dia de las

bases de datos.

Segun keen y Morton (1978), Un Sistema de Informacion para Ejecutivos o
Sistema de Informacion Ejecutiva es una herramienta software, basada en un
DSS, que provee a los gerentes de un acceso sencillo a informacion interna y

externa de su compafiia, y que es relevante para sus factores clave de éxito.

La finalidad principal es que el ejecutivo tenga a su disposicién un panorama
completo del estado de los indicadores de negocio que le afectan al instante,
manteniendo también la posibilidad de analizar con detalle aquellos que no
estén cumpliendo con las expectativas establecidas, para determinar el plan
de accion mas adecuado.

De forma mas pragmaética, se puede definir un EIS como una aplicacion
informatica que muestra informes y listados (query & reporting) de las
diferentes areas de negocio, de forma consolidada, para facilitar la

monitorizacién de la empresa o de una unidad de la misma.

El EIS se caracteriza por ofrecer al ejecutivo un acceso rapido y efectivo a la
informacion compartida, utilizando interfaces graficas visuales e intuitivas.
Suele incluir alertas e informes basados en excepcién, asi como histéricos y
analisis de tendencias. También es frecuente que permita la domiciliacién por

correo de los informes mas relevantes.

A través de esta solucion se puede contar con un resumen del
comportamiento de una organizacién o area especifica, y poder compararla a
través del tiempo. Es posible, ademas, ajustar la vision de la informacién a la
teoria de Balanced Scorecard o Cuadro de Mando Integral impulsada por
Norton y Kaplan, o bien a cualquier modelo estratégico de indicadores que

maneje la compafiia.
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Dimensiones de la inteligencia de negocios

Para Arce (2015, p.78). Actualmente la inteligencia de negocios
suele asociarse a las tecnologias de la informacion, aunque en

realidad incluyen un campo mucho més amplio.

La eficacia de un sistema de inteligencia de negocios, se puede

medir en base a varios parametros:
Rapidez

Es la capacidad del sistema para ofrecer la informacion solicitada en
el menor tiempo posible. No hay que olvidar que el valor de la
informacién depende muchas veces de su momento de consumo. La
informacién ha de estar disponible en el momento en que se

necesita.
Fiabilidad

Se refiere a la calidad de la informacién. Un sistema que no ofrezca

informacion fiable puede conducirnos a tomar decisiones erroneas.

Muchas veces la informacion de valor se obtiene a partir de
fragmentos que han de ser agregados y procesados, en este proceso
la integridad de los datos puede ser alterada. Para ofrecer una mayor
fiabilidad a los usuarios el proceso de tratamiento de los datos ha de
tener un cierto nivel de transparencia y trazabilidad, permitiendo a
partir de qué datos se ha obtenido una informacion y a qué
tratamiento han sido sometidos esos datos para llegar al resultado

ofrecido.
Nivel de abstraccion

Es la capacidad de respuesta a preguntas complejas en base al
procesamiento de unidades mas pequefias de informacion. En la
medida en que el sistema pueda realizar mas tareas de este tipo, mas

trabajo evitara a los usuarios.
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Nuevamente para que un sistema pueda ofrecer un alto grado de
abstraccion es necesario disefiar un modelo de datos solido. Ademaés
de eso es necesario tener un nivel de comprension elevado de la
I6gica del negocio y del papel que desempefian cada uno de los datos

aportados.

Un ejemplo también tipico de nivel de abstraccion es la capacidad de
saber los beneficios de una empresa en base a los multiples apuntes
de ventas y de gastos de todo un afio. En este caso utilizamos miles
de datos, que por si solos tienen muy poca significacion para poder
lograr una informacién relevante que facilitard la toma de

decisiones.
Navegacién en profundidad

Es la capacidad de pasar de cuestiones méas globales o a otras mas
concretas. Por citar un ejemplo, podemos estar consultando las
ventas globales de la compafiia por meses, si desde ese informe
podemos acceder mediante un enlace sobre las ventas de ese mes por
clientes, entonces decimos que tiene profundidad, ya que nos
permite navegar por los datos de manera relacionada conforme nos

van surgiendo inquietudes.
Presentacion de la informacion

Cuanto menos esfuerzo necesite el usuario para interpretar la
informacion, mejor seré el rendimiento del sistema en este aspecto.
En este apartado es clave el esfuerzo hecho en el disefio visual de los
informes, cuadros de mandos y otros elementos de visualizacion. No
solamente se trata de conseguir que los informes tengan un buen
aspecto, lo que se busca es que la estructura visual facilite la
interpretacion. Mas alla de una simple cuestion estética, un buen
trabajo en la presentacion de informes mejora el retorno de la

inversién de nuestra solucién BI.
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f) Usabilidad

1.6.1.2.

b)

1.6.1.3.

b)

Cualidad de la pagina web o del programa informatico que son
sencillos de usar porque facilitan la lectura de los textos, descargan
rdpidamente la informacion y presentan funciones y menus sencillos,
por lo que el usuario encuentra satisfechas sus consultas y comodo

su uso.
Alcances de la inteligencia de negocios

Segin Castro (2015, p.34). La informacion brindada por la

inteligencia de negocios puede tener distintos alcances como son:

Nivel operativo: En este rubro es utilizado para la toma de
decisiones diarias acerca de las transacciones que se realizan al

Ilevar a cabo las operaciones de la empresa.

Nivel tactico: Aporta informacién para los mandos medios en
analisis y decisiones mensuales que son de utilidad para revisiones

de seguimiento y toma de acciones.

Nivel estratégico: A este nivel las decisiones son de mayor impacto

en la compafiia siendo utilizada la informacion por la alta direccion.
Beneficios de la inteligencia de negocios

Segun Castro (2015, p.78) Algunas de las ventajas que puedes tener
en tu empresa al utilizar la inteligencia de negocios son las

siguientes:

Incremento de la eficiencia: Al contar con los datos de manera
accesible y agil puedes generar informacion de valor centralizada la
cual podrés visualizar en una Unica plataforma para aprovecharla de
manera Optima para realizar analisis y tomar decisiones informadas

y en tiempo.

Respuestas rapidas a situaciones de negocio: Para poder tomar
decisiones en el momento indicado es importante contar con la

informacién a la mano de manera sencilla y no perder tiempo en
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buscar y consolidar datos. Gracias al Bl puedes tener las respuestas
en minutos de manera clara y concisa por medio de reportes de

indicadores y tableros de datos.

Control de las areas funcionales de la empresa: En todas las areas
de tu empresa se genera informacién de valor dia a dia, puedes
aprovecharla de la mejor manera para conocer tendencias, proyectar

datos, analizar escenarios, etc.

Mejora tu servicio al cliente: Al contar con la informacién mas
importante y en tiempo real puedes ofrecer a tus clientes un servicio
de mayor calidad desde el pedido hasta el servicio post venta al
conocer mas acerca de ellos y sus necesidades. Analiza habitos de

compra, reconoce los productos mas vendidos, etc.

Herramientas de inteligencia de negocios

Segun Castro (2015, p.56).” Las herramientas de inteligencia de
negocio por lo general muestran la informacion en forma de cuadros
de mando o “dashboards” y reportes especificos que se pueden crear
a partir de los datos que se obtienen del ERP que la empresa utiliza
para su gestion”, de tal forma que la informacion es presentada al
usuario de manera agil y accesible para que pueda realizarse el

analisis e interpretacion correspondiente.

Cabe mencionar que estas herramientas son de gran utilidad para las

distintas areas de la organizacion como por ejemplo:

Mercadotecnia: En esta area el Bl puede ser aprovechado para

segmentacion de mercados, analisis de tendencias y de clientes.

Ventas: Andlisis de clientes y su rentabilidad, analisis por producto,

por segmento, proyecciones y prondsticos de ventas.

Finanzas: Reportes detallados de gastos, costos e ingresos asi como

para razones financieras y analisis financiero de la empresa.
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Logistica: Seguimiento de embarques y monitoreo de pedidos para

saber la causa de su pérdida.

Produccion: Reporte de productividad de lineas de produccion,

rotacion de inventarios, etc.
Ventajas de la inteligencia de negocios

Para Ortiz (2016) estas son las ventajas de contar con ella. “Ayuda a
aumentar la eficiencia: muchas empresas desperdician buena parte
de su tiempo en la busqueda de informacion de departamento en
departamento. Seguramente asi obtendran datos y podran hacer sus

reportes” (p.67)

Se obtiene respuestas con mayor rapidez: A diferencia de un
sistema con muchos informes separados, la centralizacion que
fomenta el Bl permite obtener respuestas répidas en tan solo

minutos.

Permite contar con informacién precisa: Con el Bl se toman
decisiones basadas en data objetiva, no en presentimientos o en la

intuicion.

Conocer el comportamiento de los consumidores: EI Bl permite
encontrar y analizar los habitos de compra de los consumidores. Esta
informacion es muy (til al punto que se traduce en rentabilidad para
la empresa. Se puede tener un mejor control sobre las areas
funcionales de la empresa: un sistema de inteligencia de negocios
puede abarcar areas como produccién, inventario, marketing,
compras, servicio post-venta, pues en todas ellas se usan datos. El

campo de la informacién a obtener y analizar es muy vasto.

Datos, Informacion y conocimiento

Segin Barreto (2000), En una conversacion informal, los tres
términos suelen utilizarse indistintamente y esto puede llevar a una
interpretacion libre del concepto de conocimiento. Quizés la forma

mas sencilla de diferenciar los términos sea pensar que los datos
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estan localizados en el mundo y el conocimiento esta localizado en
agentes de cualquier tipo (personas, empresas, maquinas.), mientras

que la informacion adopta un papel mediador entre ambos.

A

Sabiduria

Evaluacion e internalizacion del
conocimiento

Conocimiento

Aplicacién mental de los datos y la
informacion

Informacién

Datos procesados para ser Utiles

Datos

Elementos discontinuos que representan
hechos

Figura 1. Datos, Informacién y Conocimiento.

Datos

Segun Barreto (2000), Los datos son la minima unidad semantica, y
se corresponden con elementos primarios de informacién que por si
solos son irrelevantes como apoyo a la toma de decisiones. También
se pueden ver como un conjunto discreto de valores, que no dicen
nada sobre el porqué de las cosas y no son orientativos para la
accion. Un nuamero telefénico o un nombre de una persona, por
ejemplo, son datos que, sin un propdsito, una utilidad o un contexto
no sirven como base para apoyar la toma de una decision. Los datos
pueden ser una coleccion de hechos almacenados en algin lugar
fisico como un papel, un dispositivo electronico (CD, DVD, disco
duro...), o la mente de una persona. En este sentido las tecnologias
de la informacion han aportado mucho a recopilacion de datos.
Como cabe suponer, los datos pueden provenir de fuentes externas o
internas a la organizacién, pudiendo ser de caracter objetivo o

subjetivo, o de tipo cualitativo o cuantitativo, etc.
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Informacion

Segun Barreto (2000), La informacién se puede definir como un
conjunto de datos procesados Yy que tienen un significado
(relevancia, propdsito y contexto), y que por lo tanto son de utilidad
para quién debe tomar decisiones, al disminuir su incertidumbre. Los
datos se pueden transforman en informacion afiadiendoles valor:
Contextualizando: se sabe en qué contexto y para qué proposito se
generaron.

Categorizando: se conocen las unidades de medida que ayudan a
interpretarlos.

Calculando: los datos pueden haber sido procesados matematica o
estadisticamente.

Conocimiento

Segun Contreras y Huamani (2013), El conocimiento es una mezcla
de experiencia, valores, informacion y know-how que sirve como
marco para la incorporacion de nuevas experiencias e informacion, y
es Gtil para la accion. Se origina y aplica en la mente de los
conocedores. En las organizaciones con frecuencia no sélo se
encuentra dentro de documentos o almacenes de datos, sino que
también esté en rutinas organizativas, procesos, practicas, y normas.
El conocimiento se deriva de la informacion, asi como la
informacién se deriva de los datos. Para que la informacion se
convierta en conocimiento es necesario realizar acciones como:

e Comparacion con otros elementos.

¢ Prediccion de consecuencias.

e BuUsqueda de conexiones.

e Conversacion con otros portadores de conocimiento.

Arquitectura de una inteligencia de negocios

Segun Barreto (2000), Una solucion de inteligencia de negocios
parte de los sistemas de origen de una organizacion (bases de datos,
ERPs, ficheros de texto), sobre los que suele ser necesario aplicar

una transformacion estructural para optimizar su proceso analitico.
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Para ello se realiza una fase de extraccion, transformacion y carga
(ETL) de datos. Esta etapa suele apoyarse en un almacén intermedio,
llamado ODS, que actia como pasarela entre los sistemas fuente y
los sistemas destino (generalmente un datawarehouse), y cuyo
principal objetivo consiste en evitar la saturacion de los servidores
funcionales de la organizacion.

La informacién resultante, ya unificada, depurada y consolidada, se
almacena en un datawarehouse corporativo, que puede servir como
base para la construccion de distintos datamarts departamentales.
Estos datamarts se caracterizan por poseer la estructura éptima para
el analisis de los datos de esa area de la empresa, ya sea mediante
bases de datos transaccionales (OLTP) o mediante bases de datos
analiticas (OLAP).

Los datos albergados en el datawarehouse o en cada datamart se
explotan utilizando herramientas comerciales de analisis, reporting,
alertas... etc. En estas herramientas se basa también la construccion
de productos Bl mas completos, como los sistemas de soporte a la
decision (DSS), los sistemas de informacion ejecutiva (EIS) y los
cuadros de mando (CMI) o Balanced Scorecard (BSC).
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Figura 2. Arquitectura de una Solucion Business Intelligence
1.6.1.8. Esquemas multidimensionales

a) Esquema Estrella: Un esquema en estrella es un modelo de datos
que tiene una tabla de hechos (o tabla fact) que contiene los datos

para el analisis, rodeada de las tablas de dimensiones. Este aspecto,
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de tabla de hechos (o central) mas grande rodeada de radios o tablas
mas pequefias es lo que asemeja a una estrella, dandole nombre a
este tipo de construcciones. Las tablas de dimensiones tendrén
siempre una clave primaria simple, mientras que, en la tabla de
hechos, la clave principal estard compuesta por las claves principales

de las tablas dimensionales. (Darmawikarta, 2007)

Dimensién1 Dimension2
4id_Dimensién1 +— —4id_Dimension2
care ecos Il
[ . i ampo
Aid_Dimension1
CampoN ~id_Dimension2 1 CampoN
Mid_Dimension3
Aid_Dimension4
Dimensién3 Hechof Dimensi6n4
. . . 1 Hecho2 | 1. . .
«3id_Dimension3 +— HechoN Aid_Dimension4
Campo1 Campot
Campo2 Campo2
CampoN CampoN

Figura 3. Modelo dimensional estrella.

b) Esquema copo de nieve: Un esquema en copo de nieve es una
estructura algo mas compleja que el esquema en estrella. Se da
cuando alguna de las dimensiones se implementa con mas de una
tabla de datos. La finalidad es normalizar las tablas y asi reducir el
espacio de almacenamiento al eliminar la redundancia de datos; pero
tiene la contrapartida de generar peores rendimientos al tener que
crear mas tablas de dimensiones y mas relaciones entre las tablas
(JOINS) lo que tiene un impacto directo sobre el rendimiento.
(Darmawikarta, 2007)

Dimension1 Dimensién2 | |Dimension2a
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—24id_Dimension3 P
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Aid_Dimension3a '—l_ﬂid_[)imensidﬂ a HechoN —A1d_Dimensiand
Campotl & id_Dimension3a Campot
Campo2 Campo? Campol
CampoN Campo2 CampoN
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Figura 4. Modelo dimensional copo de nieve
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Base de datos

a) Datamart. Un Datamart es una base de datos departamental,

especializada en el almacenamiento de los datos de un area de
negocio especifica. Se caracteriza por disponer la estructura 6ptima
de datos para analizar la informacion al detalle desde todas las
perspectivas que afecten a los procesos de dicho departamento. Un
datamart puede ser alimentado desde los datos de un datawarehouse,
o integrar por si mismo un compendio de distintas fuentes de
informacion. (Sinnexus, n.d.). Por tanto, para crear el datamart de un
area funcional de la empresa es preciso encontrar la estructura
Optima para el analisis de su informacion, estructura que puede estar
montada sobre una base de datos OLTP, como el propio
datawarehouse, o sobre una base de datos OLAP. La designacion de
una u otra dependera de los datos, los requisitos y las caracteristicas
especificas de cada departamento. De esta forma se pueden plantear

dos tipos de datamarts:

b) Datamart OLAP. Se basan en los populares cubos OLAP, que se

construyen agregando, segin los requisitos de cada éarea o
departamento, las dimensiones y los indicadores necesarios de cada
cubo relacional. EI modo de creacion, explotacion y mantenimiento
de los cubos OLAP es muy heterogéneo, en funcién de la

herramienta final que se utilice.

Datamart OLTP. Pueden basarse en un simple extracto del
datawarehouse, no obstante, lo comin es introducir mejoras en su
rendimiento (las agregaciones y los filtrados suelen ser las
operaciones mas usuales) aprovechando las caracteristicas
particulares de cada &rea de la empresa. Las estructuras mas
comunes en este sentido son las tablas report, que vienen a ser fact-
tables reducidas (que agregan las dimensiones oportunas), y las
vistas materializadas, que se construyen con la misma estructura que

las anteriores, pero con el objetivo de explotar la reescritura de
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queries (aunque sélo es posible en algunos SGBD avanzados, como
Oracle).

Los datamarts que estdn dotados con estas estructuras optimas de
andlisis presentan las siguientes ventajas:

e Poco volumen de datos

e Mayor rapidez de consulta

e Consultas SQL y/o MDX sencillas

e Validacion directa de la informacion

e Facilidad para la historizacién de los datos

d) Datawarehouse. Es una base de datos corporativa que se caracteriza
por integrar y depurar informacién de una o méas fuentes distintas,
para luego procesarla permitiendo su andlisis desde infinidad de
perspectivas y con grandes velocidades de respuesta. La creacion de
un datawarehouse representa en la mayoria de las ocasiones el
primer paso, desde el punto de vista técnico, para implantar una

solucion completa y fiable de Business Intelligence. (Sinnexus, n.d.)

La ventaja principal de este tipo de bases de datos radica en las
estructuras en las que se almacena la informacion (modelos de tablas
en estrella, en copo de nieve, cubos relacionales, etc.). Este tipo de
persistencia de la informacion es homogeénea y fiable, y permite la
consulta y el tratamiento jerarquizado de la misma (siempre en un

entorno diferente a los sistemas operacionales).

< / Reporting

- i
Warehouse
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N

Data Mining

Billing
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Figura 5. DataWarehouse
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El término Datawarehouse fue acufiado por primera vez por Bill
Inmon, y se traduce literalmente como almacén de datos. No
obstante, y como cabe suponer, es mucho mas que eso. Segin

definio el propio Bill Inmon.

Caracteristicas Datawarehouse

Integrado: los datos almacenados en el datawarehouse deben
integrarse en una estructura consistente, por lo que las
inconsistencias existentes entre los diversos sistemas operacionales
deben ser eliminadas. La informacidn suele estructurarse también en
distintos niveles de detalle para adecuarse a las distintas necesidades

de los usuarios.

Tematico: s6lo los datos necesarios para el proceso de generacion
del conocimiento del negocio se integran desde el entorno
operacional. Los datos se organizan por temas para facilitar su
acceso y entendimiento por parte de los usuarios finales. Por
ejemplo, todos los datos sobre clientes pueden ser consolidados en
una Unica tabla del datawarehouse. De esta forma, las peticiones de
informacidn sobre clientes serdn mas faciles de responder dado que

toda la informacion reside en el mismo lugar.

Historico: el tiempo es parte implicita de la informacion contenida
en un datawarehouse. En los sistemas operacionales, los datos
siempre reflejan el estado de la actividad del negocio en el momento
presente. Por el contrario, la informacién almacenada en el
datawarehouse sirve, entre otras cosas, para realizar analisis de
tendencias. Por lo tanto, el datawarehouse se carga con los distintos
valores que toma una variable en el tiempo para permitir

comparaciones.

No volatil: el almacén de informacion de un datawarehouse existe
para ser leido, pero no modificado. La informacion es por tanto
permanente, significando la actualizacion del datawarehouse la

incorporacion de los dltimos valores que tomaron las distintas
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variables contenidas en €l sin ningun tipo de accion sobre lo que ya

existia.

Metadatos: es decir, datos sobre los datos. Los metadatos permiten
saber la procedencia de la informacién, su periodicidad de refresco,
su fiabilidad, forma de célculo. etc.

Los metadatos seran los que permiten simplificar y automatizar la
obtencion de la informacion desde los sistemas operacionales a los

sistemas informacionales.

Los objetivos que deben cumplir los metadatos, segun el colectivo al

que va dirigido, son:

Dar soporte al usuario final, ayudandole a acceder al datawarehouse
con su propio lenguaje de negocio, indicando qué informacion hay y
qué significado tiene. Ayudar a construir consultas, informes y
analisis, mediante herramientas de Business Intelligence como DSS,
EISo CMI.

Dar soporte a los responsables técnicos del datawarehouse en
aspectos de auditoria, gestion de la informacién historica,
administracion del datawarehouse, elaboracion de programas de
extraccion de la informacion, especificacion de las interfaces para la
realimentacion a los sistemas operacionales de los resultados

obtenidos.

Por ultimo, destacar que para comprender integramente el concepto
de datawarehouse, es importante entender cuél es el proceso de
construccion  del mismo, denominado ETL (Extraccion,
Transformacién y Carga), a partir de los sistemas operaciones de una

compafiia:

e Extracciéon: obtencion de informacion de las distintas fuentes

tanto internas como externas.

e Transformacion: filtrado, limpieza, depuracion,

homogeneizacién y agrupacion de la informacion.
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e Carga: organizacion y actualizacion de los datos y los metadatos

en la base de datos.

0P
(RM ’ ANALYSIS

I

LOAD »

DATA DATA

ERP ‘ EXTRACT  TRANSFORM L0AD » WAREHOUSE ’ MINING

LOAD » E

WEB SITE ) REPORTING
TRAFFIC

=

Figura 6. ETL Extraccion, Transformacion y Carga

Una de las claves del éxito en la construccion de un datawarehouse
es el desarrollo de forma gradual, seleccionando a un departamento
usuario como piloto y expandiendo progresivamente el almacén de
datos a los demas usuarios. Por ello es importante elegir este usuario
inicial o piloto, siendo importante que sea un departamento con
pocos usuarios, en el que la necesidad de este tipo de sistemas es
muy alta y se pueda obtener y medir resultados a corto plazo.
(Magdalena, 2014)

1.6.1.10.Metodologia Hefesto
Hefesto es una metodologia desarrollada por el Ing. Dario Bernabeu
cuya finalidad es guiar el modelado del DataWarehouse de manera
sencilla, ordenada y de forma intuitiva. Con la ayuda de esta
metodologia es posible obtener, en poco tiempo, una visién integral
del problema y del modelo constructivo, suficientemente sélida, para
desarrollar una implementacion completa del sistema requerido.
Estas, son las razones mas fuertes que se tuvieron en cuenta para
decidir su utilizacion en el proyecto de tesis. La propuesta Hefesto
fue impulsada en base a una amplia y exhaustiva investigacion

realizada, la comparacién de metodologias existentes y experiencias
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previas aportadas por el mismo autor, en el estudio y confeccién de

distintos almacenes de datos construidos. (Bernabeu, 2010)

Procesos de disefio de la metodologia Hefesto

Para llevar a cabo la construccion controlada de una solucion de
Inteligencia de Negocio, de manera de minimizar los riesgos del
proyecto durante la ejecucion, la metodologia Hefesto sugiere

distribuir el proceso en cuatro fases:

(1) ANALISIS DE REQUERIMIENTOS |

Q[a] Identificar preguntas ]

(::!(h] Identificar indicadaras y perspactivas ]

@[L‘-} Modelo Conceptual ]

(2) ANALISIS DE LOS OLTP

@[E] Confermar indicadores

P i
.W.[b] Establecer correspondencias

@[E} Mivel de granularidad

Q[d] Maodelo Conceptual ampliade

) MODELO LOGICO DEL DW

Q [a] Tipo de Modelo Logico del DW

O(h:l Tablas de dimensiones

()(c) Tablas de hechos
{:J(d] Unicnes

|4) INTEGRACION DE DATOS

D[a] Carga Inicial

Q[h] Actualizacion

L RS - v v — — e’ M —

Figura 7. Fases metodologia Hefesto

Hefesto propone, en la primera etapa, identificar de las necesidades
de los usuarios para conocer las preguntas claves del negocio.
Luego, se continda con el disefio de los indicadores que van a

responder a estos interrogantes junto con las perspectivas de analisis
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requeridas. Mas tarde, se construird el modelo conceptual de datos
del DW.

En etapas posteriores, se deberdn analizar las fuentes de datos OLTP
para determinar los factores constructivos de cada indicador, se
sefialaran las correspondencias con las fuentes de datos y, por
ultimo, se determinara el campo de estudio de cada perspectiva.

Una vez hecho esto, se podra continuar con la construccion del
modelo légico del deposito de datos. En esta etapa, debera quedar
definido el tipo de esquema utilizado en la implementacion.
También, se construiran las tablas de dimensiones y las tablas de
hechos para, finalmente, efectuar las uniones correspondientes.

Por ultimo, se definiran los procesos de extraccion, transformacion y
carga para capturar los datos desde las diferentes fuentes de datos v,

finalmente, almacenarlos en el DW. (Bernabeu, 2010)

Analisis de requerimientos

El objetivo principal de esta fase es obtener e identificar la
informacion clave para gestion de la organizacion. Es decir, aquella
informacidn que asegura que la toma de decision de sea un proceso
eficaz y eficiente, que permite alcanzar mas facilmente las metas de

la empresa.

Identificar Preguntas: Lo primero que se debe realizar es
identificar los requerimientos del usuario a través de una serie de
preguntas que expliciten los objetivos de la organizacion. Este
proceso se puede realizar de diversas maneras en funcién del criterio
que aplique el agente encargado de llevar a cabo la tarea. Algunos
ejemplos de técnicas empleadas son: las entrevistas, los
cuestionarios, la observacion directa, etc. El objetivo es identificar
las variables del negocio que permitirdn, posteriormente, estudiar la
informacidn organizacional desde diferentes perspectivas de analisis.
Identificar Indicadores y Perspectivas De Analisis: Una vez que
se han establecido las preguntas claves de negocio se debe proceder
a la descomposicion de las mismas para extraer, de ellas, cuales

seran los indicadores utilizados y las perspectivas de anélisis
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apropiadas. Este es un proceso en el que se debe identificar cada uno
de los elementos y componentes que formaran parte del modelo
conceptual descripto en el siguiente paso.

Modelo Conceptual: En esta etapa, se construira un modelo
conceptual a partir de los indicadores y perspectivas obtenidas en el
paso anterior. ElI proceso de construccion del modelo conceptual
consiste en reunir los indicadores y perspectivas identificadas para
ubicarlas en un mapa légico que represente claramente su

significado y su relacion con el dominio del problema.

Procesos ETL

Una vez ubicados en esta parte del proyecto, deberiamos tener
completamente definido el modelo Iégico del DW. El paso siguiente
es definir las operaciones que se encargardn de poblar con
informacion el repositorio de datos. A esta lista de operaciones se las
conoce como Procesos ETL. Los mismos se encargaran de tomar la
informacion desde diversas fuentes de datos, realizar ciertas
transformaciones a los mismos y finalmente almacenarlos de manera
integrada dentro del DW. Estas transformaciones tienen las
operaciones principales que realizan se encuentran: la integracion, el
filtrado y la depuracion. El disefio de los procesos ETL, se lleva a
cabo con la asistencia de herramientas destinadas a tal fin. Por esta
razén, solo serd necesario enfocarse en la generacion de las
sentencias SQL que seran utilizadas para extraer todos los datos de
requeridos desde las fuentes de informacion. También sera posible
incluir, entre los procesos ETL, cualquier otro procedimiento que
sea requerido para facilitar el mantenimiento del modelo de datos.

Es recomendable comenzar un proceso ETL desde la carga de datos
de las tablas de dimensiones y luego continuar con la carga de las
tablas de hecho, teniendo en cuenta la correcta correspondencia entre
los miembros. En el caso de utilizar un esquema de tipo copo de
nieve para el Data Warehouse, siempre que exista una jerarquia en
algunas de las dimensiones, serad necesario comenzar con la carga las

tablas de nivel principal (menor detalle) y posteriormente, continuar
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con las tablas de nivel inferior (mayor detalle). Una vez definido el
mecanismo utilizado para poblar el DW, sera necesario establecer
las politicas de actualizacion y refresco de los datos. (Bernabeu,
2010)

Ventajas del modelo Hefesto

e Los objetivos y resultados esperados en cada fase se distinguen
facilmente y son sencillos de comprender.

e Se basa en los requerimientos del usuario, por lo cual su
estructura es capaz de adaptarse con facilidad y rapidez ante los
cambios en el negocio.

¢ Reduce la resistencia al cambio, ya que involucra al usuario final
en cada etapa para que tome decisiones respecto al
comportamiento y funciones del DW.

e Utiliza modelos conceptuales y ldgicos, los cuales son sencillos
de interpretar y analizar.

e Es independiente del tipo de ciclo de vida que se emplee para
contener la metodologia.

e Es independiente de las herramientas que se utilicen en la
implementacion.

e Es independiente de la estructura fisica que contengan el DW y
de su respectiva distribucion.

e Cuando se culmina con una fase, los resultados obtenidos se
convierten en el punto de partida para llevar a cabo el paso
siguiente.

¢ Se aplica tanto para Data Warehouse como para Data Mart.

Aplicacion de la metodologia Hefesto

Antes de comenzar a utilizar esta metodologia, es altamente
recomendable realizar un estudio previo sobre la empresa. Con el
cual, sera posible sentar las bases esenciales para todas las
decisiones que se tomen respecto de la implementacion y el disefio
del DW. Por otro lado, nos permitira conocer su funcionamiento, las

necesidades la misma, las personas involucradas, entre otros
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aspectos. A partir de esta informacion, se podra armar un contexto
solido para desarrollar el trabajo, implementar el sistema y disefiar el

deposito de datos de la manera mas adecuada.

1.6.2. Anélisis de la informacion

Segun Pacheco (2018), El analisis de informacion es un proceso consistente
en inspeccionar, limpiar y transformar datos con el objetivo de resaltar
informacién atil, lo que sugiere conclusiones, y apoyo en la toma de
decisiones. El andlisis de informacidn tiene mdaltiples facetas y enfoques, que
abarca diversas técnicas en una variedad de nombres, en diferentes negocios,
la ciencia, y los dominios de las ciencias sociales. Data se colecciona y la
analiza para preguntar cuestiones, probar conjeturas o probar la invalidez de
teorias.

El andlisis de informacién se distingue de la extraccion de datos por su
alcance, su propdsito y su enfoque sobre el analisis. Los extractores de datos
clasifican inmensos conjuntos de datos usando software sofisticado para

identificar patrones no descubiertos y establecer relaciones escondidas.

1.6.2.1. Analisis de la informacién de ventas

Analisis de informacion de ventas muestra las tendencias que se
producen en el volumen de ventas de la empresa a través del tiempo.
En su forma mas bésica, muestra si las ventas van en aumento o en
descenso. En cualquier momento durante el afio fiscal, los gerentes
de ventas pueden analizar las tendencias del informe para determinar
el mejor curso de accion. Los administradores a menudo los utilizan
para identificar oportunidades de mercado y las areas donde podrian
aumentar el volumen. Por ejemplo, un cliente puede mostrar una
historia de aumento de las ventas durante ciertos periodos. Estos
datos se pueden utilizar para hacer nuevos negocios durante estos
periodos. (Akers, 2017)

El anélisis de informacion de ventas es la antesala de un reporting
consistente, el que permitira a los ejecutivos de la compafiia conocer
lo que sucede realmente en el departamento comercial. En el dia a

dia de las empresas, las personas que ocupan posiciones de
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responsabilidad no pueden dedicar todo el tiempo de su jornada a

observar lo que sucede en un area determinada.

Ventas reales

Un informe de andlisis de ventas muestra las ventas de una empresa
real durante un periodo determinado (un trimestre, un afio, o
cualquier marco de tiempo que los administradores consideran que
es significativo). En las grandes empresas, los informes de anélisis
de ventas sélo pueden contener datos de una subsidiaria, division o
region. Un gerente de la pequefia empresa puede estar mas
interesado en romper las ventas por ubicacién o producto. Algunos
negocios pequefios y especializados con una Unica ubicacién son lo
suficientemente compactos como para utilizar los datos generales de
venta. Un informe de analisis de ventas puede comparar las ventas

reales con las proyectadas. (Akers, 2017)

Demanda de producto

Una de las tendencias del analisis de informacién de ventas puede
revelar es si hay un problema con la demanda del producto. Una
disminucion a largo plazo en las ventas de un solo producto puede
indicar varios problemas. La competencia podria estar erosionando
la cuota de mercado u otros productos vendidos por la misma
empresa pueden estar haciendo lo mismo. Una disminucion a largo
plazo puede significar que es hora de dejar de vender el producto o
renovar la marca. En algunos casos, una caida puede revelar que las
necesidades de los clientes estdn cambiando. Los administradores
pueden renombrar o re envasar el producto con un nuevo propésito o

un nuevo mercado objetivo. (Akers, 2017)

Estimaciones

Cuando el informe se basa en la analitica predictiva, los registros
histdricos y los datos mas actuales permiten a quienes los estudian
construir una imagen muy precisa de las ventas de la compafiia en
los proximos meses. La identificacion de tendencias, la existencia de

picos en la demanda o los cambios en el mercado pueden predecirse
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gracias al analisis de ventas y concretarse en forma de conclusiones
en el reporting. En algunas industrias, tales como bienes raices
residenciales, un informe de analisis de informacion de ventas se
utiliza para estimar los precios de mercado. Las caracteristicas de un
producto pueden determinar su valor de mercado, en base a lo que se
ha pagado en el pasado. Por ejemplo, las cualidades especificas de
un hogar pueden hacer que aumente o disminuya su valor. Esto
incluye el nimero de dormitorios, metros cuadrados, chimeneas y
piscinas. En otras lineas de negocio, este mismo principio se puede
aplicar a las materias primas de un producto, marca o reputacion.
(Akers, 2017)

Embudo de ventas

Giraldo (2016), Es conocido como funnel, que representa a los
registros de productos potenciales, clientes potenciales y clientes de
la organizacion en sus diferentes fases de vinculacion con la marca e
interés por sus productos. El andlisis de ventas facilita profundizar
en el conocimiento de cada tipo de usuario (los que aun no son
conscientes de su necesidad, los que ya muestran interés en
encontrar soluciones a sus problemas y los que se preocupan por
buscar informacion para saber lo que la compafiia puede hacer por
ellos). A traves de procesos analiticos se puede conocer el ratio de
conversién, compararlo con las expectativas, e introducir los ajustes
necesarios para ganar en efectividad. Las soluciones de analisis

también facilitan el comprender las areas susceptibles de mejora.

Sistema de informacion de ventas

Turmero (2007). “El sistema de informacién de ventas es una
herramienta flexible que le permite reunir, consolidar y utilizar datos
de gestion comercial” (p.45). Se puede utilizar en niveles diferentes
en el proceso de toma de decisiones como instrumento de control y
de planificacion, permitiendo reconocer de manera precoz los
crecimientos del mercado y las tendencias econdmicas y tomar las

medidas apropiadas.
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El sistema de informacion de ventas es un componente del sistema
de informacion para logistica (SIL), que contiene una variedad de
otros sistemas de informacion, incluso aquellos para la compra y la
fabricacion.

Todos los sistemas de informacion de SIL tienen
estructuras estandar y directrices para el usuario y utilizan una gran
cantidad de funciones de analisis de datos a las que acceden desde el

sistema central.

Elementos de un sistema de informacion

Para Turmero (2007, p.90) menciona los siguientes elementos:

e Software: Son programas de computadora,con estructuras de
datos y su documentacion que hacen efectiva
la logistica metodologia o controles de requerimientos del
programa.

e Hardware: Son dispositivos electronicos y electromecanicos,
que proporcionan capacidad de calculos vy funciones rapidas,
exactas y efectivas (computadoras, sensores,
maquinarias, bombas, lectores, etc.), que proporcionan
una funcion externa dentro de los sistemas.

e Gente: Los individuos que son wusuarios Yy operadores
del software y del hardware.

e Bases de datos: Una coleccion grande y organizada de
informacion a la que se accede mediante el software y que es una
parte integral del funcionamiento del sistema.

e Documentacion: Los manuales, los impresos y otra informacion
descriptiva que explica el uso y / o la operacion.

e Procedimientos: Son los pasos que definen el uso especifico de
cada uno de los elementos o componentes del sistema y las reglas
de su manejo y mantenimiento.

e Control: Los sistemas trabajan mejor cuando operan dentro de

los niveles de control tolerables de rendimiento.
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1.6.2.4. Clasificacion de los sistemas de informacion

Para Turmero (2007, p.99). Los clasifica de la siguiente manera:

e Abiertos. Son los que intercambian informacion, materiales y
energia con su ambiente.

e Cerrados. Son auto contenido, no interactian con el medio
ambiente.

e Probabilistico. No se conoce con certeza su comportamiento.

e Deterministico. Cualquier estado futuro que adopten puede

preciarse con antelacion.

1.6.2.5. Caracteristicas de los sistemas de informacion

Segln Turmero (2007) los clasifica de la siguiente manera:

e Son el primer tipo de sistemas de informacion que se implanta en
las organizaciones.

e Son intensivos en entradas y salidas de informacion; sus calculos
y procesos suelen ser simples y pocos sofisticados, requieren
mucho manejo de datos para poder realizar sus operaciones y
como resultado generan también grandes volumenes de
informacion.

e Tiene la propiedad de ser recolectores de informacion.

¢ Son adaptables de aplicacion que se encuentran en el mercado.

1.7 Definicion de términos basicos

Inteligencia de negocios: Es como la combinacion de tecnologia, herramientas y
procesos que me permiten transformar los datos almacenados en informacion, esta
informacién en conocimiento y este conocimiento dirigido. (Data Warehouse, 2014,
p.45).

Consumidores: Es aquel que consume o compra productos para el consumo, es por

tanto el actor final de diversas transacciones productivas. (Garcia, 2004, p.56).

Centralizacion: La palabra centralizacion se emplea muchas veces en sentido
amplio, puramente gramatical, de "accion y efecto de centralizar o centralizarse" y
también en el de "estado o situacion de unidad u homogeneidad. (Marcel, 1990,
p.374).
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Dashboards: En una estrategia digital, pero por mi experiencia con empresas de
todo tamafio, me doy cuenta de que en la mayor parte de los casos ni se plantean su
utilidad. (El6segui, 2014, p.45).

Disefio visual: Es una denominacion profesional del disefio que analiza y transforma
datos en estructuras visuales mediante el conocimiento de procesos perceptivos
(ciencia de la vision) y cognitivos, el reconocimiento de los contextos socioculturales
para su planificacién en los dispositivos y soportes de la imagen, con el fin de
generar sistemas de informacion que interactian con la comunidad y sus referentes

significaciones, a través de los procesos comunicativos. (Munari 1985, p. 79).

Eficiencia: Es una capacidad o cualidad muy apreciada por empresas u
organizaciones debido a que en la préctica todo lo que éstas hacen tiene como
propésito alcanzar metas u objetivos, con recursos (humanos, financieros,
tecnoldgicos, fisicos, de conocimientos, etc.) limitados y (en muchos casos) en

situaciones complejas y muy competitivas. (Chiavenato, 2010, p.201).

Gestion: Es un juego de consensos, disensos y transformaciones que implican a toda

la institucion y a todos sus integrantes. (Huergo, 1992, p.4).

Logistica: Una funcién operativa importante que comprende todas las actividades
necesarias para la obtencion y administracion de materias primas y componentes, asi
como el manejo de los productos terminados, su empaque y su distribucion a los
clientes. (Ramos, 2007, p.45).

Planificacién: Es el proceso de definir el curso de accién y los procedimientos
requeridos para alcanzar los objetivos y metas. El plan establece lo que hay que

hacer para llegar al estado final deseado. (Stoner 1996, p.56).

Tendencias econdmicas: Es una corriente o una preferencia generalizada por la cual
las personas se inclinan a preferir determinados fines o determinados medios por
sobre otros. (Murphy, 1990, p.47).

DSS: Sistema de soporte a las decisiones por sus siglas en inglés Decision Support
System) es muy amplio, debido a que hay muchos enfoques para la toma de
decisiones y debido a la extensa gama de ambitos en los cuales se toman. Estos
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sistemas de apoyo son del tipo OLAP o de mineria de datos, que proporcionan

informacidn y soporte para tomar una decision.

ETL: (Extraer, transformar y cargar). Es el proceso que permite a las organizaciones
mover datos desde mdltiples fuentes, reformatearlos, limpiarlos y cargarlos en otra

base de datos.

Mineria de Datos: (Data Mining - DM). La mineria de datos prepara, sondea y

explora los datos para sacar la informacion oculta entre ellos.

Sistema de Soporte de Decisiones: La mineria de datos prepara, sondea y explora
los datos para sacar la informacion oculta en ellos. Es un sistema informatico
utilizado para servir de apoyo, mas que automatizar, el proceso de toma de

decisiones.
Hipotesis
Hi: La solucién de una inteligencia de negocios mejorara el analisis de informacion

de ventas en la Importadora y Distribuidora Jiménez E.I.LR.L, en la ciudad de

Nueva Cajamarca, 2017.

Sistema de variables
Variable independiente: Inteligencia de negocios.

Variable dependiente: Analisis de informacion de ventas.
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DEFINICION DEFINICION ESCALA DE
VARIABLES CONCEPTUAL OPERACIONAL DIMENSIONES INDICADORES MEDICION INSTRUMENTO
Segun Arce (2015) La | La inteligencia de
inteligencia de negocios | negocios permite a las
es la parte de la gestion | empresas contar con el »
empresarial encargada | conocimiento  necesario | IMplementacion
Inteligencia | de  la  recogida, | para tomar decisiones | de solucion de Satisfaccion del Ordinal Cuestionario
de negocios | procesamiento y | exactas, precisas en el inteligencia de usuario Estudio
presentacion de | momento oportuno en negocios
informacién  relevante | bien de logro objetivos en
que facilite la toma de | el negocio
decisiones
Pacheco  (2018), EI | Analizar la informacion | Clasificacion de Productos Report
analisis de informacion | define las estrategias del | la informacion de | Ventas realizadas Razon eig?;deoss
es un proceso | negocio, es determinante ventas . 9
consistente en | al momento de dar un Clientes
inspeccionar, limpiar y | salto mayor en desarrollo Embudo de Clientes potenciales
Analms d_q la tra_nsformar datos con el empresarla!, es contar con informacién de Raz6n Reportes
informacion | objetivo de resaltar | el conocimiento para Productos generados
de ventas informacién util, lo que | afrontar los cambios y ventas potenciales
sugiere conclusiones, y | tomar una decision en el Calidad de »
apoyo en la toma de | comportamiento del | informacion de Informacion Razén Informe de errores
decisiones entorno. ventas confiable
D_esagrega_qon de Informacion . Reportes
informacion de Razdn
detallada de ventas generados
ventas
Visualizacion de | Tiempo promedio
informacion de de generacion de Razo6n Datos tabulados

ventas

reportes




CAPITULO II

MATERIAL Y METODOS
2.1. Tipoy nivel de investigacion

2.1.1. Tipo de investigacion
APLICADA: Se denomina aplicada; porque en base a investigacion bésica,
pura o fundamental en las ciencias facticas o formales se formulan problemas
0 hipétesis de trabajo para resolver los problemas de la vida productiva de la
sociedad. Se llama también tecnologico, porque su producto no es un

conocimiento puro, sino tecnolégico (Tamayo & Tamayo, 1997, p. 69)
2.1.2. Nivel de investigacion

DESCRIPTIVA: Es de nivel concluyente que tiene como objetivo principal
la descripcion de algo, generalmente las caracteristicas o funciones del
problema en cuestion. (Tamayo & Tamayo, 1997, p. 90)

2.2. Disefio de investigacion

EXPERIMENTAL: Se empleard pre y post test, porque se ha manipulado la variable
independiente (Inteligencia de negocios), para analizar las consecuencias que la
misma tiene sobre la variable dependiente (Andlisis de la informacion de ventas), la
que es propuesta por Hernadndez (2002), en su obra titulada Metodologia de la

Investigacion, cuyo esquema es:

Doénde:

GE: O1--- X 02

» GE: Importadora y Distribuidora Jiménez E.l.R.L

» O1: Analisis de la informacion de ventas antes de la solucion de
inteligencia de negocios (Pre test).

» X: Solucidn de inteligencia de negocios

» 02: Analisis de la informacion de ventas después de la soluciéon de

inteligencia de negocios (Pos test).
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2.3. Poblacion y muestra

2.3.1.

2.3.2.

Poblacion

“La poblacién se define como la totalidad del fendmeno a estudiar donde las
unidades de poblacion poseen una caracteristica comdn la cual se estudia y da
origen a los datos de la investigacion”. (Tamayo & Tamayo, 1997, p. 114)

La investigacion es de caso Unico, la poblacién, estd conformado por los
gerentes (duefios de la empresa) y demas personal (familiares), siendo
trabajadores estables y perennes de la empresa Importadora y Distribuidora
Jiménez E.I.LR.L.

Muestra
“Es el grupo de individuos que se toma de la poblacion, para estudiar un

fendmeno estadistico”. (Tamayo & Tamayo, 1997, p. 38)

Tomando en cuenta las caracteristicas del estudio y al ser una poblacién no
numerosa. Por conveniencia la muestra estd conformado por los gerentes (2)
y personal de ventas (13) que hacen uso de la informacion de ventas en la
empresa Importadora y Distribuidora Jiménez EIRL, para tomar mejores

decisiones.

Poblacion Cantidad

Gerentes y personal de ventas de la empresa 15

Importadora y Distribuidora Jiménez E.L.R.L.

Fuente: Registro de trabajadores — 2017

2.4. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

2.4.1. Técnicas

Segun, Arias (2006, p. 53) “las técnicas de recoleccién de datos son las

distintas formas o maneras de obtener la informacion”

e Encuesta: Se utilizo para medir la satisfaccion de los usuarios respecto a la
implementacién de la inteligencia de negocios.

e Entrevista: Permitié conocer la empresa y tener una radiografia de ella.

e Registros: Proporciona el histérico detallado del cémo se encuentra la

empresa antes y después de la aplicacion de la investigacion.
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e Técnica de Fichaje: Se utilizd esta técnica con la finalidad de obtener la

informacidn adecuada y el debido orden en la investigacion.

2.4.2. Instrumentos
Segun, Arias (2006, p. 53) “Son los medios materiales que se emplean para

recoger y almacenar la informacién”

e Cuestionario: Se utilizd para obtener la informacién directa plasmada de
los usuarios (gerentes y personal de ventas).

e Guia de entrevista: En el area de ventas para conocer la problematica con
mayor exhaustividad.

e Sistema: Se utilizé para el proceso de trata de datos. (Reportes, informes,
datos tabulados, etc.)

e Fichas de investigacion bibliograficas: que fueron utilizados en el marco

tedrico, marco conceptual y problematica de las variables.

2.5. Técnicas de procesamiento y analisis de datos

Para la contrastacion de las hipotesis y de los objetivos se utilizaron las siguientes
técnicas de procesamiento y analisis de datos:
e Para hallar que hay en los datos:
La media aritmética o promedio (M): Es el estadistico de tendencia central
mas significativo y corresponde variables de cualquier nivel de medicion, pero

particularmente a las mediciones de intervalo y de razon.

X, + X, +X..
M=
N

Donde: M, media aritmética; X, frecuencia de un valor cualquiera de la

variable y N, nimero total de los valores considerados.

Desviacion estandar (S): Es el promedio de las desviaciones o dispersiones de
las puntuaciones respecto a la media o promedio, permite medir el grado de
homogeneidad o heterogeneidad de los datos de la poblacién objeto de
medicion. Cuanto mayor sea la dispersion de los datos respecto a la media

mayor sera la desviacion estandar, lo cual significa mayor heterogeneidad entre
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las mediciones. La férmula para calcular la desviacion estandar de una muestra

de observaciones de datos es:

5n, (X, - )

N 0T

Donde: Xi, enésimo dato; X, valor medio o media de la muestra, n, nimero de

datos (de 1, 2, 3,..., n).

La varianza: Se define como la elevacion al cuadrado de la desviacion
estandar, S2.

e Paradescribir las diferencias entre grupos y variables:
Prueba t-student: Es una prueba estadistica para evaluar hipdtesis en torno a
una media cuando los tamanos de la muestra n son menores que 30 mediciones
para saber si hay diferencia significativa entre la media de la muestra X y la

media poblacional p.

2.6. Prueba de hipdtesis

Hipotesis de trabajo:

Hipdtesis alterna Hi: La solucion de una inteligencia de negocios mejorara el analisis
de informacion de ventas en la Importadora y Distribuidora Jiménez E.I.LR.L, en la

ciudad de Nueva Cajamarca, 2017.

Actividad: Se inici6 mediante la técnica de la observacion a todo el personal
inmerso dentro de las ventas diarias de la empresa, se determin0 los agentes claves
del negocio que realizan el analisis de la informacidon de las ventas para tomar alguna
decision respecto a ella, seguidamente se efectud el llenado del cuestionario de
preguntas de satisfaccion que se adjunta en los anexos de la tesis; dicho instrumento

cuestionario fue util para recolectar informacion de los 15 usuarios de la muestra de
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estudio; el instrumento se aplico en dos tiempos distintos, primero para obtener datos
antes de la implementacion de la inteligencia de negocios en la empresa Importadora
y Distribuidora Jiménez E.I.R.L (pre test), donde se corrobora datos obtenidos del
personal de la empresa, mostrando insatisfaccion por el actual método de trabajo,
donde el analisis de las ventas se realizan de forma manual, o el sistema emite
reportes que son de poca exhaustividad, o se necesita de un personal netamente
especialista en manipulacion de la informacion para contar con informacion mas
cercana al requerimiento de la necesidad. Los resultados son desagradables para la

empresa

Se utilizo el estadistico prueba de T- Student por tratarse de una muestra pequefia
menores a 30 mediciones, pues en estos casos la aproximacion a la distribucion
normal no es buena.

Los datos que se utilizaron en la prueba de T-Student son los correspondientes al
promedio de los 15 usuarios que llenaron el cuestionario de preguntas antes de la
implementacién de la solucion de inteligencia de negocios (pre test), asimismo el
mismo cuestionario fue aplicado a los 15 personas que hacen el uso de la
informacion de ventas después de ser implementado la solucion de inteligencia de
negocios (pos test), la informacién obtenida se plasma la siguiente tabla:

Tabla 1

Resultados de aplicacion - Cuestionario

Usuario  Antes - Inteligencia de negocios  Después - Inteligencia de negocios

1 1.666666667 4.333333333
2 1.666666667 4.133333333
3 1.800000000 4.400000000
4 1.933333333 4.266666667
5 1.533333333 4.533333333
6 1.666666667 4.400000000
7 1.400000000 4.266666667
8 1.800000000 4.333333333
9 1.533333333 4.266666667
10 1.866666667 4.666666667
11 1.866666667 4.266666667
12 1.466666667 4.400000000
13 1.933333333 4.200000000
14 1.533333333 4.466666667
15 1.933333333 4.200000000

Fuente: Elaboracién propia - encuesta
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Interpretacion:

En la Tabla 1. Nos da entender lo siguiente: la columna usuario; representa la
cantidad de usuarios evaluados (muestra de la investigacion) conformado por los
gerentes y personal de ventas de la empresa, asi también se visualiza los promedios
total del resultado de los puntajes del cuestionario de satisfaccion antes de la
implementacién de la solucién de inteligencia de negocios, como también se
observan los promedios total de los puntajes, después de haber puesto en marcha y
produccion la solucién de inteligencia de negocios, comparando ambas columnas se
aprecia una diferencia titanica respecto a la satisfaccion de los usuarios respecto a la
alineacion de las tecnologias de la informacion en el analisis de la informacion de

ventas.

Tabla 2

Resultados estadisticos de aplicacion - Cuestionario

. ) . Desviacién Error tip. de la
Presencia - Ausencia N Media P

tip. media
Resultado de Antes-lntell_genua 15 1,71 18309 04727
i de negocios
aplicacion
cuestionario  pegpygs - inteligencia 15 4,34 ,13999 ,03614
de negocios

Fuente: Elaboracion Propia — SPSS v.24

Interpretacion:

En la Tabla 2. Se observa el promedio o media aritmética total del puntaje de los
cuestionarios de satisfaccion antes de la solucién de la inteligencia de negocios como
después de la solucion de inteligencia de negocios, siendo 1.71 y 4.34
respectivamente, se aprecia la muestra de estudio que son 15 personas que hacen uso
del recurso informatico de ventas. Asi como también la desviacion estandar y el error
de la media, que son datos cruciales para aplicar el método estadistico que nos

permitird contrastar la hipétesis de investigacion.

Prueba de T- Student para cuestionario de satisfaccion:

Este tipo de prueba es ideal cuando se desea comparar las medidas de dos grupos que
tienen una distribucion normal con numero de observaciones menores a 30

mediciones y no se conoce su varianza poblacional ¢?, pero se usa su estimador s?
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Se utiliza la siguiente férmula para el caso de nimero igual de observaciones

Xa—-Xb

\/sza+ s*b
n

Donde: tc = t-student calculada

fc =

Xa = Promedio total del puntaje de cuestionario de satisfaccion (Antes).

Xb = Promedio total del puntaje de cuestionario de satisfaccion (Después).
5% a= Desviacion estandar antes de la solucion de inteligencia de negocios
s* b= Desviacion estandar después de la solucion de inteligencia de negocios

n = NUmero de mediciones

Realizamos las pruebas estadisticas definiendo la hipotesis nula y alternativa.

Ho; pa = pd (La satisfaccion de los usuarios respecto al analisis de la informacion de
ventas antes y después no presenta diferencias significativas)

Ha; pa < pd (La satisfaccion de los usuarios respecto al analisis de la informacion de
ventas antes es significativamente menor)

Ahora debemos calcular la T-Student tabulada (tt), para luego analizarlo y

compararlo con la T-Student calculada (tc). Para ser posible esta operacion es

necesario contar con los siguientes parametros numericos:

Nivel de significancia (o) = 5% = (0.05)
Grado de libertad (n -1) =14
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Tabla 3
Prueba de Muestras Relacionadas — Cuestionario de satisfaccion
Cues_tionar_ig de Di_f. me_dia DeS\{iacién Media,de error 95% de intervglo de gonfianza T gl _Sig.
satisfaccion aritmética estandar estandar de la diferencia (bilateral)
Inferior Superior
Antes y Después -2,63555 ,24927 ,06436 -2,77359 -2,49751 -40,949 14 ,000

Fuente: Elaboracion Propia — SPSS v.24

Como se puede apreciar en la Tabla 3. Los datos calculados nos brindan indicadores estadisticos como la diferencia de las medias
totales (-2.63555), también el dato de la desviacion estdndar, media error estandar, grados de libertad y méas informacion importante.

Lo crucial es el dato de la T-calculada que es -40.949.

Ya contando con el dato de la T- calculada, se procede encontrar el valor de la T-tabulada, para ello es necesario saber los grados de
libertad (n-1) y en este caso es 14, verificando en la tabla se determina que el valor para esos pardmetros es de -1.761 al 95% de
probabilidad.
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0.95

1.761 40.949

Figura 8. Distribucion T-Student — cuestionario satisfaccion

Decisién estadistica:

Como la t-calculada es mayor a la t-tabulada (tc > tt), 40.949 > 1.761 rechazamos la
hipétesis estadistica nula. Como t calculada = 40.949 es mayor que t tabulada =
1.761, aceptamos la hipdtesis alternativa H;. Misma que menciona (La satisfaccion
de los usuarios respecto al andlisis de la informacion de ventas antes es

significativamente menor)

Actividad: Se llevo a cabo el proceso de registro del tiempo empleado por parte del
personal de ventas en generar los reportes claves del negocio, que permiten realizar
el andlisis de la informacion de las ventas, clientes y productos. Mediante la ficha de
recoleccion de datos se procedié a llenado de los tiempos tomados, para luego

realizar los calculos estadisticos que nos permitiran tomar la decision.

Tabla 4

Tiempo estimado por usuario ante las incidencias mas comunes

Usuario  Antes - Inteligencia de negocios  Después - Inteligencia de negocios

1 03:43:00 00:19:00
2 03:04:00 00:17:00
3 03:44:00 00:15:00
4 03:30:00 00:18:00
5 03:49:00 00:13:00
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6 03:37:00 00:22:00
7 03:50:00 00:24:00
8 03:53:00 00:27:00
9 03:40:00 00:24:00
10 03:50:00 00:21:00
11 03:49:00 00:17:00
12 03:42:00 00:16:00
13 03:47:00 00:14:00
14 03:44:00 00:25:00
15 03:51:00 00:22:00

Fuente: Elaboracién propia

En la Tabla N°04. Nos da entender lo siguiente: la columna usuario; representa la
cantidad de usuarios evaluados (muestra de la investigacion) conformado por los
gerentes y personal de ventas de la empresa, asi también se visualiza los promedios
total del resultado de los tiempos tomados para generar reportes claves del negocio
antes de la implementacion de la solucion de inteligencia de negocios, como también
se observan los promedios total del tiempo empleado para generacion de reportes,
después de haber puesto en marcha y produccién la solucién de inteligencia de
negocios, comparando ambas columnas se aprecia una diferencia titanica respecto al
tiempo empleado del personal en realizar el trabajo de generacién de reportes

correspondiente a las ventas.

Tabla 5.

Estadisticos incidencias mas comunes - Tiempo

. ) . Desviacion  Error tip. de la
Presencia - Ausencia N  Media P

tip. media
A”tes'nL”tggi%e”C'ade 15 34212 0:12:11 0:03:08
Reportes g S
de ventas , . )
Después - Inteligencia 1o .19.96  :04:19 0:01:06

de negocios
Fuente: Elaboracion Propia — SPSS v.24

En la Tabla N°05, Se observa el promedio o media aritmética total del tiempo en
generacion de reportes antes de la solucién de la inteligencia de negocios como
después de la solucién de inteligencia de negocios, siendo 3:42:12 y 0:19:36
respectivamente, se aprecia la muestra de estudio que son 15 personas que hacen uso
del recurso informatico de ventas. Asi como también la desviacion estandar y el error

de la media, que son datos cruciales para aplicar el método estadistico que nos
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permitira contrastar la hipétesis de investigacion.

Prueba de T- Student para tiempos en reportes - ventas:
Este tipo de prueba es ideal cuando se desea comparar las medidas de dos grupos que
tienen una distribucion normal con nimero de observaciones menores a 30 y no se

conoce su varianza poblacional o2, pero se usa su estimador s?

Se utiliza la siguiente formula para el caso de nimero igual de observaciones.
Xa-X5b

\/32a+ s%b
b7

Xa = Promedio total del tiempo de reportes respecto a las ventas (Antes).

fc =

Donde: tc = T-student calculada

Xb = Promedio total del tiempo de reportes respecto a las ventas (Después).
s* a= Desviacion estandar antes de la solucion de inteligencia de negocios
s* b= Desviacion estandar después de la solucion de inteligencia de negocios

n = NUmero de mediciones

Realizamos las pruebas definiendo la hipétesis nula y alternativa.

Ho; pa = ud (La eficiencia en el andlisis de la informacién de ventas antes y después
no presenta diferencias significativas)

Hi; pa < pd (El analisis de la informacion de ventas antes es significativamente

menor a la eficiencia en el analisis de informacion de ventas después)

Ahora debemos calcular la T-Student tabulada (tt), para luego analizarlo y
compararlo con la T-Student calculada (tc). Para ser posible esta operacion es

necesario contar con los siguientes parametros nUmericos:

Nivel de significancia (o) = 5%
Grado de libertad (n-1) = 14
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Tabla 6

Prueba de muestras relacionales — Tiempo reportes

TiemDo - renortes Media Desviacion Media de error  95% de intervalo de confianza i | Sig.
P P estandar estandar de la diferencia g (bilateral)
Inferior Superior
Antes y Después 3:22:36 0:12:02 0:03:06 3:15:55 3:29:16 65,169 14 ,000

Fuente: Elaboracion Propia — SPSS v.24

Como se puede observar en la Tabla N°06. Los datos calculados nos brindan indicadores estadisticos como la diferencia de las medias
totales (3:22:36), también el dato de la desviacién estdndar (0:12:02), media error estandar (0:03:06), grados de libertad (14) y més
informacion importante. Lo crucial es el dato de la T-calculada que es 65,169.

Ya contando con el dato de la T- calculada, se procede encontrar el valor de la T-tabulada, para ello es necesario saber los grados de

libertad (n-1) y en este caso es 14, verificando en la tabla se determina que el valor para esos parametros es de 1.761 al 95% de
probabilidad.
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0.95

1.761

60.693

Figura 9. Distribucion T-Student — Tiempo

Decision estadistica:

Como la t-calculada es mayor a la t-tabulada (tc > tt), 60.693 > 1.761 rechazamos la

hipotesis estadistica nula. Como t calculada = 60.693 es mayor que t tabulada =

1.761, aceptamos la hipétesis alternativa Hi. Misma que menciona (El analisis de la

informacidn de ventas antes es significativamente menor a la eficiencia en el analisis

de informacion de ventas después)
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CAPITULO I11
RESULTADOS Y DISCUSION

La presente investigacion buscé implementar una solucion inteligencia de negocios para
mejorar el andlisis de la informacidn de ventas en la empresa Importadora y Distribuidora
Jiménez E.I.LR.L. Con los resultados derivados de la investigacion se ha estipulado que
existe mejoramiento significativo del proceso de analisis de informacion de ventas, que se
refleja en la mejor satisfaccion del trabajo y la eficiencia de los tiempos adquiridos en
generar la reporteria clave del negocio. Es asi que los gerentes y personal de ventas, han
adquirido un recurso importante dentro de la empresa que apoya a mejorar el desarrollo y

la toma de decisiones.

En este capitulo de la investigacion se presentan los resultados obtenidos durante todo el
proceso de recoleccién de datos, en donde la implementacidn de la solucion de inteligencia
de negocios en la empresa significd un logro importante en el analisis de la informacion de
ventas, que con ello le permitird un eficiente control en los procesos empresariales en

relacion a sus clientes y productos.

Se plasmaron las variables de estudio (Inteligencia de negocios, analisis de informacién de
ventas), donde se muestra la parte descriptiva de las mismas en la investigacion, ver cuanto

varian los datos, asi como la contrastacion de la hipétesis y objetivos propuestos.

El método estadistico para contrastacion de hipoétesis, por caracteristicas del estudio se
optd por utilizar la prueba T-Student, mismo que permitié analizar los resultados
procesados. Este método es utilizado para realizar comparaciones de medias para muestras
pequefias, cuando estas son menores a 30 mediciones, con ello es posible identificar si la
hipétesis nula (Ho) se encuentra en la zona de rechazo, para poder optar por la hipotesis
alterna (H;). Para este estudio la prueba de T-Student se aplicd sobre muestras relacionales

(es decir en un mismo grupo en tiempos diferentes).

Satisfaccion del usuario: Se planifico una entrevista con los gerentes de la empresa, para
tener una vision de la problematica, asimismo se procedio a realizar la observacion del
personal de ventas, determinando la forma de trabajo, los requerimientos necesarios para
contar con una buena informacion de ventas que le permiten trabajar en la empresa, luego
de realizar dichos procedimientos se prosiguié a brindarles el cuestionario de satisfaccion

para recolectar informacion de su propio enfoque y plasmar datos de la realidad en la que
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se encuentra. Para tal estudio fue necesario aplicar la encuesta a través del cuestionario
antes de la implementacion de la solucion de inteligencia de negocios (pre test), asi como
también aplicar el mismo protocolo para después de la implementacion de la solucién de
inteligencia de negocios (pos test). Permitiendo obtener los siguientes resultados:

Satisfaccion del usuario

91% 89%

g% B7T% . 597 g5y 88%  g5op 87% g50s 85% 84%
80%
70%
60%
50%
40% 3604l 3% 379
319 319

30%
20%
10%
0%

3 4 s 10 14

Figural0. Satisfaccion antes y después de la inteligencia de negocios

Interpretacion

Segun la figura se muestran los porcentajes de satisfaccion, recolectado mediante el
instrumento cuestionario, planteando al valor 1 como muy malo y al valor 5 como muy
bueno, el resultado se aprecia la insatisfaccion de los usuarios (gerentes y personal de
ventas) antes de la implementacion de la solucion de inteligencia de negocios con un
promedio de 1,71, asimismo también se visualiza los datos obtenidos después de la
implementacién de la solucion de inteligencia de negocios con un promedio de 4,34,
comparando ambos resultados se infiere que la solucion de inteligencia de negocios
mejoro de manera significativa la satisfaccion de los usuarios al momento de realizar el
andlisis de la informacion de ventas en la empresa Importadora y Distribuidora Jiménez
E.ILR.L., Se deduce que el mejoramiento de la satisfaccibn mejor6 en un 2.63

representando el 53%, después de haber apostado por el uso de la tecnologia.

Eficiencia del analisis de informacion: Luego de obtener informacién de la satisfaccion
de los usuarios, se procedié a verificar la eficiencia y calidad que se genera para el analisis

de la informacidn de ventas antes de la solucion de inteligencia de negocios como después
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de la solucién de la inteligencia de negocios. Respecto a la informacién obtenida por los
registros de respuesta del sistema, y el tiempo de realizar los reportes que permite tomar
decisiones en cuanto a las ventas, se orient6 sobre los inconvenientes, funcionalidad del
software, la utilidad y que acciones tomar frente a una determinada situacion. Los registros
de los incidentes y del tiempo en generar los reportes se plasmé mediante la ficha de
recoleccion de datos, tanto para antes de la implementacion de la solucién de inteligencia
de negocios como también después de ser implementado la inteligencia de negocios;
obteniendo los siguientes resultados:

Eficiencia
04:19:12
03:50:24
03:21:36
02:52:48
02:24:00
01:55:12
01:26:24
00:57:36
00:28:48

00:00:00
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14

Figurall. Eficiencia antes y después de la inteligencia de negocios.

Interpretacion

Segun la figura, se muestra el tiempo empleado para solucion de incidencias respecto a la
generacion de reportes, en donde se aprecia que, antes de la solucion de inteligencia de
negocios, los usuarios (gerentes y personal de ventas), empleaba un tiempo mayor para
obtener la informacion estructurada, detallada con la exhaustividad necesaria para tomar
una decision dentro de la empresa, asi mismo se procedié en medir el tiempo ya puesto en
marcha y produccion la solucion de inteligencia de negocios, identificandose el
mejoramiento significativo en ahorro del tiempo para realizar dichos trabajos importantes

dentro de la empresa.
Discusién
Toda organizacion o empresa, independientemente de la problematica en la que se

encuentre, debe de mejorar para mantenerse vivo en el mercado o entorno, innovando
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constantemente la forma de interactuar con el negocio, perfeccionando la forma de
competir con el mercado actual, adecuandose a los cambios tecnologicos que los usuarios
exigen, contando con informacion sistematizada de los procesos claves, actuando con el
conocimiento necesario ante una toma de decision empresarial. Este tipo de tratamiento
puede ser costoso por lo general, llega a demandar gran esfuerzo y voluntad. Sin embargo,
esta forma representa un bien valioso de mucho valor para cualquier empresa.

En el caso de la empresa Importadora y Distribuidora Jiménez E.I.R.L. se identifico la
necesidad de acceder a la informacion clave del negocio para dar soporte a las decisiones
estratégicas en funcion de los datos analizados. Por ello, se decidié implementar una
solucion de inteligencia de negocios, que permitié a los usuarios acceder a la informacion
relevante de manera oportuna. Contar con informacion de manera sistematizada, del area
de ventas para asistir las decisiones gerenciales de manera diaria y predictivas. Con este
sistema, los gerentes y el personal de ventas de la empresa pueden extraer datos histéricos
del negocio y conocer el estado de situacion cuando ellos lo requieran. Dicha informacién
se contrasta con otros autores como la de Ormaza (2012), donde menciona que la
implementacién de la herramienta business intelligence BIR (Business | Reports), se logro
acceder de forma inmediata a datos historicos de la Cooperativa de Ahorro y Crédito “15
de Abril”, aportar a la toma de decisiones en base a indicadores crediticios, simplificar
tareas de emisidn de reportes para el departamento de crédito, permitiendo gestionar otros
procesos; generar automaticamente reportes diarios 0 mensuales de los datos almacenados
en el sistema, Implementar la herramienta y asesorar al usuario final. En esa linea
Villanueva (2014), menciona que la herramienta DataWarehouse sirvié de apoyo en el
proceso de toma de decisiones del directorio del hospital, el cual, decidira en base a datos
historicos y cuadros generados en linea; permitird reducir carga de pabellones, optimizar el
uso del personal, mejorar la atencion al paciente, mejorar la calidad de servicio otorgada,
brindar un servicio especializado a los pacientes, gestionar recursos, conocer el estado
actual de los pacientes, identificar fallas en los procesos, realizar auditorias y realizar
notificaciones en tiempo real. Sanchez (2016), en su investigacion determina que la
visualizacion de los datos analizados por el sistema B, le permitira al personal técnico de
la Empresa Eléctrica Riobamba la mejor toma de decisiones en los sectores que existan
inconvenientes eléctricos, para el mejoramiento de alumbrado publico, en las redes de
distribucion de medio y bajo voltaje, de esta forma satisfaciendo los requerimientos y

necesidades de la ciudadania Chimboracense
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Contar con herramientas tecnologicas es crucial y determinante en el desarrollo progresivo
de las empresas, manejar informacion oportuna, fiable e historica, puede marcar la
diferencia ante la competitividad en el mercado exigente; siendo una fortaleza al momento
de formular una estrategia empresarial.

La investigacion se planted la hipotesis: La solucion de una inteligencia de negocios
mejorara el andlisis de informacién de ventas en la Importadora y Distribuidora Jiménez
E.LLR.L, en la ciudad de Nueva Cajamarca, 2017. Segun datos obtenidos, se infiere que la
solucion de inteligencia de negocios mejor6 de manera significativa el analisis de la
informacidn de ventas. Dicho resultado se contrastan con otras investigaciones como la de
Santa Cruz (2018), donde menciona que la implementacion de una solucion de business
intelligence dentro del ambiente operativo de las empresas del Grupo Palmas fue un logro
significativo que definitivamente marcé una brecha importante entre la situacion en la que
se encontraba trabajando antes y después de la adquisicion de la solucion propuesta. Como
resultado de esta implementacion se lograron agilizar las decisiones empresariales, mejorar
la velocidad en el acceso de la informacién y aumentar la calidad en los informes
utilizados en el dmbito gerencial. También en esa linea Carhuaricra & Gonzales (2017),
manifiesta que el uso de Business Intelligence en la muestra evaluada tuvo un impacto
positivo en la media de las dimensiones de toma de decisiones, donde la implementacion
de la plataforma permitié ahorrar tiempo en la construccion de indicadores historicos para
la valorizacion de proyectos, disminuyendo el costo de horas hombre destinados a dicha
actividad. Asimismo la investigacion de Udovicich (2013), manifiesta que se mejoré el
tratamiento sistematizado de la informacion dentro de la empresa piloto y, a su vez,
quedaron demostradas las ventajas que poseen las herramientas tecnologicas para ser
aplicadas en empresas pymes.

Analizando los resultados de dichas investigaciones se deduce que la inteligencia de
negocios aplicado a las empresas ayudan de manera indudable en la gestion empresarial,
con miras a un progreso mayor en la forma de trabajar y operar, logrando la eficiencia
necesaria en los procesos que realiza y ejecuta.

Para soportar la inteligencia de negocios en la empresa Importadora y Distribuidora
Jiménez E.LLR.L se recurrié al empleo de herramientas de tipo Open Source o Software
Libre con los que se evito invertir en licencias usuarias y, con ello, se logré también
reducir el costo del proyecto de manera significativa. Finalmente, se obtuvo un producto
estable y funcional con la que se pudo responder, con eficiencia, a todos los
requerimientos establecidos por la empresa.
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Conclusiones

La implementacion de una solucion de inteligencia de negocios dentro del ambiente
operativo y estratégico de la empresa Importadora y Distribuidora Jiménez E.l.R.L. marco
un logro importante y significativo en los procesos del andlisis de la informacion de
ventas. Como resultado de esta implementacion se agilizé al acceso a la informacion clave
del negocio, se mejor6 la toma de decisiones empresariales, manejando informes
detallados, estructurados y exhaustivos de las ventas, clientes, productos y demas

informacidn que la empresa genera a diario.

El nivel de satisfaccion de los usuarios en los procesos de analisis de la informacion de
ventas, mediante el instrumento cuestionario se comprobd, que antes de la implementacion
de la solucion de inteligencia de negocios el promedio de satisfaccion era de 1,71, y
después de haber implementado la solucién de inteligencia de negocios el promedio es de
4,34; de ambos resultados se infiere que la solucion de inteligencia de negocios mejoré de
manera significativa la satisfaccion de los usuarios al momento de realizar el analisis de la
informacién de ventas en la empresa Importadora y Distribuidora Jiménez E.L.LR.L.,

infiriendo que la satisfaccidn se mejoré en un 2.63 representando el 53%.

El tiempo empleado en la generacion de reportes y obtencion de informacion de calidad,
antes de la solucidn de inteligencia de negocios, empleaban tiempos y recursos mayores
para obtener la informacion estructurada, detallada con la exhaustividad necesaria para
tomar una decisién dptima dentro de la empresa; después de la implementacién de la
solucion de inteligencia de negocios, se logré un mejoramiento significativo en ahorro del
tiempo y recursos para contar con informacion de calidad. Deduciendo un mejoramiento

importante en la eficiencia del tratamiento de la informacion de ventas.

Gracias a la colaboracion aportada por todo el personal, tanto gerencial como operativo de
la empresa Importadora y Distribuidora Jiménez E.I.LR.L, el empefio dedicado hacia un
objetivo claramente definido, se logro aplicar una solucion de alto nivel que significa un
gran esfuerzo orientado a una busqueda profesional completamente lograda en este trabajo

de investigacion y desarrollo.
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Recomendaciones

Al culminar el trabajo de investigacion es imprescindible dejar algunas recomendaciones
que son importantes para la empresa o demas empresas que tengan acceso a esta

informacion.

A los gerentes de la empresa, innovar y optimizar de manera constante sus procesos claves
de negocio. Sistematizando toda la informacion generada por la empresa, documentando
informacidn valiosa; que a base de este recurso se transforma el conocimiento necesario

para afrontar las decisiones gerenciales y lograr grandes cambios en la gestion empresarial.

La empresa debe apostar en mayor uso de tecnologias de la informacidén y comunicacién
en los procesos que ejecuta para optimizar mayor recurso, invirtiendo en mayor
infraestructura tecnoldgica para facilitar el trabajo del personal que labora, logrando una
satisfaccion positiva en los roles asignados, que se refleja en la productividad diaria que

este genera.

Al personal que realiza el analisis de informacion de ventas, reforzarse con capacitaciones
para obtener el maximo rendimiento y un mejor aprovechamiento en cuanto a las forma de
obtener, analizar y exportar la informacién requerida, para poder tomar las decisiones
adecuadas teniendo una buena data previa. Logrando una 6ptima eficiencia en los procesos

que realiza en bien del desarrollo progresivo empresarial.
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Anexo 01: Matriz de Consistencia
Problema Objetivo Hipotesis Dlsen_o del Poblacion y Variables Dimensiones Indicadores
estudio muestra

¢La Objetivo general Hi: La solucion de una | EI disefio de | La investigacion
implementa | Aplicar inteligencia de negocios para | inteligencia de negocios | investigacion que | es de  caso
ciondeuna | mejorar el analisis de informacion de | mejorard el analisis de | se empleara es el | dnico,  siendo Implementacion
solucionde | ventas en la Importadora vy | informacion de ventas en la | disefio pre | una empresa | Inteligencia de solucion de . . .
o . . L N . - . - . Satisfaccion del usuario
inteligencia | Distribuidora Jiménez E.I.R.L, en la | Importadora y Distribuidora | experimental, con | familiar, la | de negocios inteligencia de
de negocios | ciudad de Nueva Cajamarca, 2017. Jiménez E.ILR.L, en la| pre y post test, | poblacion y negocios
mejorara el ciudad de Nueva | porque hemos | muestra,  esta
analisis de Objetivos especificos Cajamarca, 2017. manipulado la | conformado por
la e Conocer el analisis de variable los gerentes
. - ) . . . N Producto
informacion informacion de ventas de la independiente (duefios de Ia Clasificacion de la
deventasen | empresa  Importadora (Inteligencia  de | empresa) y informacion de | Ventas realizadas
la Distribuidora Jiménez EIRL. negocios), ~ para | demas personal ventas
Importadora | o |mplementar una solucion de analizar las | (familiares), Clientes
y Inteligencia de Negocios para la consecuencias que | siendo
Distribuidor empresa  Importadora  y la misma tiene | trabajadores _ FmbUdf),ded Clientes potenciales
a Jimenez Distribuidora  Jiménez ~ EIRL, sobre la variable | estables y " Orvn;ﬁf:;n ® | Productos potenciales
E.LR.L,en mediante  un  sistema  de dependiente perennes de la
la ciudad de informacién web, 2017. _(Anélisis_ ] de la | empresa Andlisis de Calidad de
Nueva o Determinar en qué nivel la informacion  de | Importadora y | informacion informacién de Informacién confiable
Cajamarca, solucion de  inteligencia de ventas). Distribuidora de ventas ventas
201772 negocios mejorara el analisis de Jimenez —

ELR.L. Desagregacion de | |nformacion detallada

informacion de ventas en la
Importadora y  Distribuidora
Jiménez E.L.R.L, en la ciudad de
Nueva Cajamarca, 2017

informacion de
ventas

de ventas

Visualizacién de
informacion de
ventas

Tiempo promedio de
generacion de reportes




Anexo 02: Instrumento de Recojo de Informacion

Cuestionario: Satisfaccion de la Solucion de Inteligencia de Negocios

Datos Generales:

N° de Cuestionario: ..........ccoeeeeeeuuuunnnn.

Introduccion
El presente instrumento tiene como finalidad conocer el grado de satisfaccion de los
gerentes y personal de ventas de la empresa Importadora y Distribuidora Jiménez E.I.R.L.
Respecto a la solucion de inteligencia de negocios implantado para el anélisis de la
informacion de ventas.

Instruccién
Lee atentamente cada item y selecciona una de las alternativas, la que sea mas apropiada
para Ud. Seleccionando del 1 al 5, que corresponde a su respuesta. De esta manera debe de

marca con un aspa la alternativa elegida. Se solicita honestidad y sinceridad de acuerdo a

su contextualizacion.

Fecha de Recoleccion: ..../..../......
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Escala de Calificacion
1 Muy malo
2 Malo
3 Regular
4 Bueno
5 Muy Bueno
Escala de
N° CRITERIOS DE EVALUACION Calificacion
11213415
1 ¢La informacion es mostrada en el sistema de forma detallada y
concisa para formular una estrategia empresarial?
9 ¢La informacion realizada en el sistema es mostrada de forma
detallada y concisa para un analisis exhausto del negocio?
3 ¢La informacién de los clientes es mostrada en el sistema de forma
detallada y concisa para determinar el segmento de mercado?
4 ¢Considera usted que la informacion del perfil de los clientes, es
detallada y entendible para una mejor toma de decisién empresarial?
5 ¢Como considera usted actualmente el analisis del perfil de los
clientes en el sistema para realizar una estrategia de negocio?
¢Como considera usted actualmente la informacion brindada por el
6 |sistema para determinar los productos potenciales con el fin de
stokearse?
¢Como califica usted a la capacidad de respuesta preguntas
7 |complejas del sistema en base al procesamiento de unidades mas
pequefias de informacion?
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¢Como califica el esfuerzo que realiza el personal para interpretar la

8 informacion brindado por el sistema?

9 ¢La estructura visual de la informacion brindada por el sistema
facilita la interpretacion de manera eficiente?

10 ¢Coémo calificg usted Ig, presentacion en el s_,istema de las d_istintas
estructuras de informacion para ser comprendidas por el usuario?

11 ;Cémo g:glifica u_sted la diversificacion de presentacion de la
informacion en el sistema?

12 (;Consider_a_usted que el sistema BI, le brinda conocimiento y ayuda
en las decisiones?

13 ¢Considera usted que el sistema esta adecuado correctamente para
ayudarlo en la gestion de ventas?

14 g,ansidera que el an_élisis de_informacic’)n que se realiza actualmente
el sistema es interactivo y amigable con el usuario?

15 ¢El sistema le permite una navegacion de profundidad en los datos

para encontrar mejores respuestas a sus inquietudes?




CliPro
@ IdCliPro

NomCliPro

Tipo
RazonComercial
IdClaseDocDef
RUC

Contacto
DirCliPra

Anexo 03: Modelo de Base de Datos

Venta

?

nVenta

Obsequio
IdPeriodo
IdClaseDoc
nPedido
nGuiaConsignacion
Moneda

Fecha

Ee—o ¢
?
?
?

DVenta

nVenta
IdProducto
idPresentacion
nltem
nSerieProducto
Cantidad
Recogido
Precio

PrecioOriginal

Producto
¥ IdProducto

Abreviatura
NomProducto
NomCorto
Unidad
Fraccion

ValidarCapacidad

Capacidad

Cartar
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Anexo 04: Tabla de Distribucion T - Student

TABLA DE LA DISTRIBUCION t de Student

1-0OL = nivel de confianza
r = Grados de libertad

r=N-1 - i
N = Muestra +

Si la hipotesis tiene 2 colas, se utilizara el alfa medio, es decir 0.975, por consiguiente

Si la hipotesi tiene 1 cola se utilizara el alfa, es decir 0.95.

*Cuando se utiliza medias para dar solucion a la correlacion, entonces el grado de libertad
es decir (r) se resuelve de la siguiente manera: I'= (N,-1)#(N,-1)

l-a

0.75 0.80 0.85 0.90 0.95 0.975 0.99 0.995

1 1.000 1.376 1.963 3.078 6.314 12.706 | 31.821 | 63.657
2 0.816 1.061 1.386 1.886 2.920 4.303 6.965 9.925
3 0.765 0.978 1.250 1.638 2.353 3.182 4.541 5.841
4
5

0.741 | 0.941 1.19 1.533 2.132 2.776 | 3.747 | 4.604
0.727 0.92 1.156 | 1.476 2.015 2.571 | 3.365 | 4.032

6 0.718 | 0.906 1.334 | 1.440 1.943 2.447 | 3.143 | 3.707
7 0.711 | 0.896 1.119 | 1.415 1.895 2.365 | 2.998 | 3.499
8 0.706 | 0.889 1.108 | 1.397 1.860 2.306 | 2.896 | 3.355
9 0.703 | 0.883 1.100 | 1.383 1.833 2.262 | 2.821 3.25

10 0.700 | 0.879 1.093 | 1.372 1.812 2.228 | 2.764 | 3.169
11 0.697 | 0.876 1.088 | 1.363 1.796 2.201 | 2.718 | 3.106

12 0.695 | 0.873 1.083 | 1.356 1.782 2.179 | 2.681 | 3.055
13 0.694 | 0.870 1.079 | 1.350 1.771 2.160 | 2.650 | 3.012
14 0.692 | 0.868 1.076 | 1.345 1.761 2.145 | 2.624 | 2.977
15 0.691 | 0.866 1.074 | 1.341 1.753 2.131 | 2.602 | 2.947

16 0.690 | 0.865 1.071 1.337 1.746 2.120 | 2.583 | 2.921
17 0.689 | 0.863 1.069 | 1.333 1.740 2.110 | 2.567 | 2.893
18 0.688 | 0.862 1.067 | 1.330 1.734 2.101 | 2.552 | 2.878
19 0.688 | 0.861 1.066 | 1.328 1.729 2.093 | 2.539 | 2.861

20 0.687 | 0.860 1.064 | 1.325 1.725 2.086 | 2.528 | 2.845
21 0.686 | 0.859 1.063 | 1.323 1.721 2.080 | 2.518 | 2.831
22 0.686 | 0.858 1.061 | 1.321 1.717 2.074 | 2.508 | 2.819
23 0.685 | 0.858 1.060 | 1.319 1.714 2.069 | 2.500 | 2.807
24 0.685 | 0.857 1.059 | 1.318 1.711 2.064 | 2.492 | 2.797
25 0.684 | 0.856 1.058 | 1.316 1.708 2.060 | 2.485 | 2.787

0.684 | 0.856 1.058 | 1.315 1.706 2.056 | 2.479 | 2.779
0.684 | 0.855 1.057 | 1.314 1.706 2.052 | 2.473 | 2.771
0.683 | 0.855 1.056 | 1.313 1.701 2.048 | 2.467 | 2.763
0.683 | 0.854 1.055 | 1.311 1.699 2.045 | 2.462 | 2.756
0.683 | 0.854 1.055 | 1.310 1.697 2.042 | 2.457 | 2.750

0.681 | 0.851 1.050 | 1.303 1.684 2.021 | 2.423 | 2.704
0.679 | 0.848 1.046 | 1.296 1.671 2.000 | 2.390 | 2.660
120 0.677 | 0.845 1.041 | 1.289 1.658 1.980 | 2.358 | 2.617
0.674 | 0.842 1.036 | 1.282 1.645 1.960 | 2.326 | 2.576

18| |&8|8|%|N|S

8
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Anexo 05: Inteligencia de Negocios

File View Tools Help

Openedv [7 [~ admin ~

Saiku Analytics

Cubos = = M S| b Ik BB @ b Q = i 3 = ® M & o a
Informacion: 22:00 f 2x 6945 [ 7.91s
entas3 v Medidas - -
Cligntss Mejores Clisntes il
_ . Mejores Clientss SEL\A RBJ COMERCIAL EIRL B
Medidas Anadir At
PUBLICO EN GENERAL 70.218
L4 TENORIO SOTO 2
Mejores Clisntes HUMBERTO VALLE B85 b
Columnas v ESTACION DE SERVICIOS DAVILA ELRL 16
Dnensiones GRIFO NUEVA YORK 5.A.C T4
W
v Clientes MULTISERVICIOS JAEN EIR.L. 18
(AN JACOBA ALTAMIRANO OLANO 18
Clientes Filas v EMP. DE TRANSP ¥ TURISMO CAJAMARCA SA. 478
w Dventa Cliente Clientes TRANSPORTES SAAVEDRAE.LR.L. 1
(A Clientes HESSTOME 5.A.C. 4
Dventa HIDALGO RAMIREZ ELI 2
PROMOTORA CRIENTAL S.A.C. 138
_ SOCOPUR SAC 26
Filtro e
CORPORACION PERUANA DE TURISMO S.AC. 10
IMPORTADCRA ¥ DISTRIBUIDORA JIMENEZ E.LR.L. 1
EDQUEN 28
JILMER: TANTALEAN 5
GRIFO LOS OLIVOS S.A.C. 31
MOVIL TOURS S.A. 12
INVERSIONES RVZ S.AC a7



@ Schema

¢ @ Wentas2
Table: DVenta
fq Producto
ﬁq Venta
% Unidades vendidas
% total ventas
% mejorventa

¢ 6 [entas3
Table: Venta
sske Cliente
ﬁq Dwventa

% Mejores Clientes

s ﬁ Producto
o i default

e ﬁ Clientes
o s default

¢ }A\ Wentas
o G default

? _}A\ Dwenta
o & default

AR Y
| Cube |~
Atftribute Value
“jname Ventas3
“|description
caption
‘|cache
“lenabled
visible

EI Database - BDImportJimenezEmp (Microsoft SQL Server)



&« (& |® localhost:8080/pentaho/Home

o 37 | e
File View Tools Help
|
Openedv 3 BEr admin v
Salku Analytics
Ventas2 T Medidas M CASTROL MOTOR OIL CASTROL NUEVO HD SAE CASTROL SPRO EPX Exportar
total 25W50 X GLN 40 X 1/4 LT - 12 UND. B0WS0 X 1/4 LT
i o otal ventas II I
Medidas Afiadir ]
v it
Unidades vendidas
total ventas Columnas v IIIII
mejor venta b
- i CASTROL GRASA SPRO CASTROL SUPER 2T 160 GLSSEITEE:_E IE‘EI’EIS);J 114 i
Dimensiones MULTIP WB X 454 GRM PTE ML X COJIN T
¥ Producto Filas v B
(Al) Producto
products producto 2,00 2,0 2,00
“entas
CASTROL TECTION CASTROL ULTRAMAX RX
Filtro v GLOBAL SAE 15W40 X 5 GLOCEI.:SLT;%_ 1T5E\.|'::u’:£-1r[I]C))(NGLN VISCUS 25WE0 X 5 GLNS
GLNS BALDE BALDE

6,000

=]

CASTROL ULTRAMAX RX
VISCUS 25W60 X 1/4 LT

]

CASTROL ULTRAMAX RX
VISCUS 25W6E0 X 1/4 LT
BOLSA

6,000
4000 ]

8,000

I=]
1

CASTROL HYPOY C
83W140 X 5 GLNES BALDE

]

dd
dd

. ..l
.

]

- @ W
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< C | ® localhost:8080/pentaho/Home o | B

File View Tools Help

Openedv [5 B admin v

.
.

Cubos 2 = = & b = & & I Q =) &8 3 =] s > o i
Informacion: 22:09 /[ 2x2441 / 3.90s
Ventas2 v Medidas v “  Exportar w
CASTROL AUTOMATICA CASTROL CRB TURBO CASTROL CRB VISCUS
= . Unidades vendidas HIDROLINA X 1/4 LT 15W40 X 1/4 LT 15W40 X 5 GLNS BALDE II I
Medidas Anadir n
v |II||
Unidades vendidas
total ventas Columnas e II“I
mejor venta Iy el
Tute
Dimensiones CASTROL CRB TURBO CASTROL DIE QIS Rt e =R TS E L OIL 50 X
15W40 X GLN i 15W40 X 1/4 LT VA
¥ Producto Filas = or Unidades vendidas
. 7
(Al Producto & ‘
producto producto e
¥ \entas e
(Al
Venta E
Filtro M CASTROL EDGE OW-30 X CASTROL EPX 80 W 90 CASTROL EPX 85 W 140
144 LT GL5 X GLN GL5 X GLN e )
éd
éd

'|.ll
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File Edit View Query Project Debug Tools

A MewQuery | [y | {5 5 B | |5

: 'ﬂﬂ BDImportlimenezEmp

Window  Community Help

P

+ | ¥ Execute B _wf e EIJ | @j

Object Explorer > 3 x
Connect~ _‘!j 2

= [ Tables -

[ System Tables EI

=1 dbo.Acciones

[ dbo.Accionlnterface

H dbo.AccionPSM

3 dbo.Actafnemalia

[ dbo.ActafnomaliaRemoto

3 dbo.ActividadCafe

3 dbo.Actividades

3 dbo.ActividadRegistro

H dbo.ActivoFije

3 dbo.ActivoFijoCuentaDestinoClased

[ dbo.Aduana

3 dbo.AforoTangque

= dbo.AFP

[ dbo.Agenda

3 dbo.Almacen

= dbo.AlquilerMaquinaria

3 dbo.Anexo

= dbo.APU

= dbo.Area

= dbo.AreaCliPro

= dbo.AreaEmpresa

= dbo.Arealaboral

3 dbo.ArquecCaja

H dbo.AsuntoCorreo

H dbo.AsuntoCorrecCliPro

3 dbo.Atencion

[E dbo.AutorizacionPago

H dbo.AutorizacionTeso
< 1

/SQLQueryl.sql - O..enezEmp (sa (57))* + » || Properties -« 4 X
select = from clipro| ~ || Current connection parameters -
Resutts | [

= @ Messages| El Aggregate Status
IdCliPro  MomCliPro Tipo  RazonComercial ldClaseDocDef RUC Ca . .
s Connection failur

] Laura P | Lawa i Al "I Eapsedtime  00:0003.559
2 10350  SELVA RBJ COMERCIAL EIRL A SELVA RBJ COMERCIAL EIRL F 20450104656 Finish time 15/09/2018 10:24:04 p.
3 102351 PUBLICO EN GEMERAL C PUBLICO EN GEMERAL B NULL Name OMARSYSTEM-PC
4 10352 MARINO GRANDEZ (4 MARINO GRANDEZ B NULL i

Rows returned 8693
5 10353 MOLING CAMPO LINDO C MOLING CAMPO LINDD B NULL Start fime 15/00/2018 10:24:01 p.
] 10354 TENORIO SOTO (4 TENORIO SOTO B NULL State Open
7 10355 HUMBERTO VALLE C HUMBERTO VALLE B NULL .

B Connection
8 10356  ESTACION DE SERVICIOS DAVILAELRL A ESTACION DE SERVICIOS DAVILAEILRL F 20531363581 Connection name OMARSYSTEM-PC (sa
9 10357 CONCESIONARIANRSA NORTE S.A. P CONCESIONARIA IRSA NORTE S.A. NULL 20511004251 . .
B Connection Details

10 10358 GRIFONUEVAYORK SAC A GRIFO NUEVAYORK S.AC F 20531334109 .

Connection elaps 00:00:03.559
11 10355  MULTISERVICIOS JAEN ELR.L. A MULTISERVICIOS JAEN E.LR.L. F 20411415488 Connection finish 15/09/2018 10:24:04 p.
12 10360  RESTAURANT TURISTICO EL RINCONM .. P RESTAURANT TURISTICO EL RIMCOM ... NULL 20479640166 Connection rows 8693
13 10261 JACOBA ALTAMIRAND OLANO A JACOBA ALTAMIRAND OLANO F 10164846615 Connection start1 15/09/2018 10:24:01 p.
14 10362  RADIC RED UNIVISION SATELITEEIR.. P RADIO RED UNIVISION SATELITEE.LR...  NULL 20321142452 Connection state Open
15 10263  REPRESENTACIONES HCPEIR.L P REPRESEMTACIOMES HCP ELR.L. NULL 20450328848 . - .

Display name OMARSYSTEM-PC
16 10364  EMP.DETRANSP.Y TURISMO CAJAM... A EMP. DE TRANSP. Y TURISMO CAJAM...  F 20531404085 Login name .
17 102365  SERFER PUEBLIGRAFELR.L. P SERFER PUBLIGRAF E.LR.L. NULL 20450339297 Server name OMARSYSTEM-PC
18 10366  XYZCONSULTORES SCR.L P XfZ CONSULTORES 5.CR.L. NULL 20285233942 .

Server version 10.501600
15 10267  HOTELERA LAS FLORESE.IR.L. P HOTELERA LAS FLORES E.LR.L. NULL 204803955014 Session Tracing IT
20 10368  SERVISAPSR.L P SERVISAP SR.L NULL 20437481653 SPID 57
21 10268 AXURSA P AXUR SA NULL 2042751511
22 10370  TRANSPORTES SAAVEDRAE.LR.L. A TRANSPORTES SAAVEDRAE.LR.L. F 20285175136
231031 HESSTOME S.AC. A HESSTOME S.AC. F 20201424341
24 10372 HIDALGO RAMIREZ ELI A HIDALGO RAMIREZ ELI F 10405933867 " ' Name
‘ = L The name of the connection.

(@ Query executed successfully. OMARSYSTEM-PC (10.50 RTM) | sa (57) | BDImportlimenezEmp | 00:00:03 | 8693 rows

Ready

Lnl
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