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RESUMEN

Sistema de informacion de ventas basado en inteligencia de negocios para la empresa
Lucki Motors del Pert S.R.L — 2023

La investigacion evalué el impacto de implementar un sistema de informacion de ventas
basado en inteligencia de negocios en la optimizacion de estrategias comerciales en
Lucki Motors del Peri S.R.L. La pregunta fue: ¢En qué medida la implementacion del
sistema de informacién de ventas basado en inteligencia de negocios puede optimizar las
estrategias comerciales de la empresa?. La hipotesis plante6 que implementacion del
sistema de informacién de ventas basado en inteligencia de negocios tendria un efecto
positivo en la optimizacion de las estrategias comerciales de la empresa. Es de tipo
aplicada con disefio preexperimental, incluy6 un pretest y postest, con una muestra de 15
usuarios. Se utilizé un cuestionario para recolectar datos, analizados mediante la prueba
T-Student para muestras relacionadas, con nivel de significancia del 5%. Los resultados
mostraron que el valor t calculado fue de -67.510, menor que la t tabulada de -1.761. El
promedio de satisfaccion del usuario pas6 de 1.727 en el pretest a 4.793 tras la
implementacién, representando un incremento del 51.65%. En cuanto al tiempo promedio
para generar reportes disminuyé de 3 horas, 34 minutos y 16 segundos a 35 minutos y
20 segundos. La diferencia promedio fue de 2 horas, 58 minutos y 56 segundos. La t-
calculada de 25.598 fue significativamente mayor que la t-tabulada de 1.761, indicando
una mejora significativa en la eficiencia del sistema. Estos hallazgos respaldan la
hip6tesis alterna, sugiriendo a las organizaciones la implementacién de herramientas
basadas en inteligencia de negocios para tomar decisiones estratégicas mas informadas

y efectivas.

Palabras clave: Inteligencia de negocios, Sistema de informacion de ventas.
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ABSTRACT

Sales information system based on business intelligence for Lucki Motors del Perd S.R.L.
- 2023

The research evaluated the impact of implementing a sales information system based on
business intelligence in the optimization of commercial strategies in Lucki Motors del Peru
S.R.L. The question was: To what extent the implementation of the sales information
system based on business intelligence can optimize the company's commercial
strategies? The hypothesis stated that the implementation of the sales information system
based on business intelligence would have a positive effect on the optimization of the
company's commercial strategies. It is an applied study with a pre-experimental design,
including a pretest and a post-test, with a sample of 15 users. A questionnaire was used
to collect data, analyzed using the Student's t-test for related samples, with a significance
level of 5%. The results showed that the calculated t-value was -67.510, lower than the
tabulated t-value of -1.761. The average user satisfaction went from 1.727 in the pretest
to 4.793 after implementation, representing an increase of 51.65%. The average time to
generate reports decreased from 3 hours, 34 minutes and 16 seconds to 35 minutes and
20 seconds. The average difference was 2 hours, 58 minutes and 56 seconds. The t-
calculated of 25.598 was significantly higher than the t-tabulated of 1.761, indicating a
significant improvement in system efficiency. These findings support the alternate
hypothesis, suggesting organizations implement business intelligence-based tools to

make more informed and effective strategic decisions.

Keywords: Business intelligence, Sales information system.
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CAPITULO | ,
INTRODUCCION A LA INVESTIGACION

Actualmente, las organizaciones enfrentan una problematica relacionada con la deficiente
planificacion y la falta de preparacion basada en la gestion de la informacién con la que
cuentan. Estos obstaculos afectan negativamente la calidad de las decisiones (Niu et al.,
2021). El enfoque principal en cuanto a la incorrecta gestion de la informacion se debe al
ineficiente manejo de volimenes de informacion extensos. A medida que las
organizaciones crecen, también lo hacen sus datos, y la capacidad para procesar y
gestionar esta gran cantidad de informacién no siempre se optimiza de manera efectiva
(Mukherjee et al., 2020).

El deficiente andlisis de informacion impide una comprensién profunda de los datos
disponibles y dificulta la identificacion de patrones, tendencias y oportunidades clave en
el entorno empresarial. Esto obstaculiza la generacién de perspectivas precisos, la
adaptacion agil a los cambios del mercado y la toma de decisiones carece de bases
sélidas, debilitando el impulso de la competitividad y el desarrollo. (De la Cruz Vicuia,
2020). La ausencia de andlisis obstaculiza la capacidad para identificar patrones
destacados, tendencias del mercado y areas de mejora operativa, lo que tiene como
consecuencia la dificultad para adaptarse a un entorno empresarial en constante cambio
(Bany Mohammad et al., 2022).

La poca importancia otorgada a las metodologias para gestionar la informacién afecta la
habilidad para enfrentar los retos del mercado y aprovechar los beneficios competitivos.
Las organizaciones deben enfocarse en resolver los desafios de la transformacion
tecnolégica (Ahmad et al., 2020). Al enfocarse en el andlisis de informacién, la
metodologia persigue revitalizar el proceso de tomar de decisiones empresariales al
extraer informacion implicita en los datos para fomentar mejoras en el rendimiento. La
interseccién entre la gestion de informacion y las decisiones estratégicas puede ser una

via para potenciar el desempefio y los logros empresariales (Yalcin et al., 2022).

La falta de acceso a informacién oportuna presenta desafios a las empresas para
controlar, estandarizar y procesar sus datos de manera efectiva. Consolidar datos de
diversas fuentes manualmente y la falta de automatizaciébn de procesos resultan en
tiempos excesivos, errores y una disminucion en la calidad en la informacion.(Zuazo
Delgado, 2020). Esta restriccion limita la habilidad de las organizaciones para realizar

elecciones fundamentadas, lo que dificulta prosperar en ambientes empresariales
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competitivos. Por ello, surge una carencia en la comprension y el uso efectivo del andlisis

de informacion en entornos que estan en constante evolucién (Conboy et al., 2020).

La no adopcién y uso de herramientas tecnoldgicas por parte de las empresas tiene un
impacto significativo. Esto causa impedimentos para que las organizaciones aprovechen
las ventajas tecnolégicas disponibles, o que a su vez limita su capacidad para impulsar
la innovacién y mantener su relevancia en el mercado (Tavera Romero et al., 2021). Por
otro lado, la insuficiente explotacién de las herramientas de informacién para mitigar los
contratiempos y dificultades resulta en ineficiencia en la eleccion de decisiones, lo que
conlleva a la pérdida de oportunidades y el desperdicio de recursos, reduce la
competitividad, la agilidad y la deteccion de problemas, impactando negativamente el

rendimiento general de la organizacion (Fernandez Carrién, 2017).

La carencia de estructura en la toma de decisién por las empresas a pesar de su
expansion y la exigencia de ajustarse al entorno competitivo y al progreso tecnolégico, es
una realidad comun. Este proceder puede restringir su habilidad para reconocer
posibilidades comerciales y proporcionar un servicio mejorado a los clientes. (George
Vela Pizango, 2019). La presencia de datos desactualizados, la incapacidad para evaluar
alternativas de manera precisa y la ausencia de seguimiento continuo de resultados.
Estos factores resultan en tomar decisiones sustentados en datos erréneos, generando

impacto negativo en la calidad de las decisiones (Srivastava et al., 2022).

Otra problematica en las organizaciones es que sus empleados no tienen la capacitacién
adecuada en el uso de herramientas tecnoldgicas, lo que conlleva a interpretar
informacion de manera errénea, tener dificultades para obtener informacion critica,
retrasar la toma de decisiones, tomar elecciones sin fundamentos y la posibilidad de

perder competitividad en el mercado (Khatuwal & Puri, 2022).

La empresa Lucki Motors del Perd S.R.L, considerada una mediana empresa, donde
surge la importancia de contar con herramientas tecnolégicas, el cual se vuelve crucial
para superar obstaculos en la gestion de informacion de ventas. Aunque cuente con una
base de datos valiosa, ain no se ha aprovechado esta fuente de informacion, lo que

afecta la precision en las ventas, comportamiento de productos y clientes potenciales.
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CAPITULO Il
MARCO TEORICO

2.1.Antecedentes de la investigacion

Segun Ahmad et al. (2020), en su investigacion “Towards Sustainable Textile and
Apparel Industry: Exploring the Role of Business Intelligence Systems in the Era of
Industry 4.0”, de tipo cualitativo, tuvo como objetivo adquirir conocimiento acerca de la
incorporacién de sistemas de inteligencia de negocios en la industria de la confeccion y la
textil (T&A) en empresas de Europa y Estados Unidos, en el marco de la Industria 4.0, a
través de 14 entrevistas en profundidad de tipo semiestructurado con 12 empresas
lideres a nivel mundial en la industria T&A, cuya seleccion se realizé a través de una
estrategia de bola de nieve y muestreo intencionado, obtuvieron como resultado,
identificaron cuestiones relacionadas con la sostenibilidad en las empresas de T&A, junto
con mejoras en los procedimientos para generar valor a través de la implementacion de
soluciones BI: Informacion de calidad para la toma de decisiones (95%), analizar las
oportunidades y amenazas esperadas (83%), mejora el intercambio de informacién
(73%), mejora el analisis y recuperaciéon de informacion (58%), eficiencia mejorada
(65%), toma de decisiones mas rapida (54%), informes precisos y rapidos (82%), mejora
la calidad de la toma de decisiones (78%), mejora de los servicios al cliente (58%),
aumenta los ingresos (49%). Concluyendo que, las tecnologias de inteligencia de
negocios mejoran la gestion de la cadena de suministro, el inventario, el marketing y la
distribucién, optimizando las operaciones, satisfaciendo a los clientes y generando
ingresos en cuanto a big data, robdtica, realidad aumentada, inteligencia artificial y

aprendizaje automatico.

Para Niu et al. (2021), en su investigacion “Organizational business intelligence and
decision making using big data analytics”, que tuvo lugar en China, es de tipo aplicada,
tuvo como objetivo proponer y describir una estructura para la gestion optimizada de la
informacién mediante el empleo de Big Data Analytics (ODM-BDA), utilizaron una
metodologia que consistié en desarrollar e implementar el marco ODM-BDA propuesto,
luego realizaron un andlisis de simulacién basado en varios criterios, incluyendo analisis
positivo verdadero, analisis de rendimiento, analisis de errores y andlisis de precision.
Los pardmetros de simulacion utilizados en el andlisis incluyeron detalles como el
sistema operativo (Ubuntu 14, 32 bits), la RAM (8 GB, ocho nucleos) y el software de
control utilizado. Concluyendo que, el andlisis de informacion es una herramienta de
mejora para la planificacion, la rentabilidad y la toma de decisiones empresariales a lo

largo del tiempo. En la actualidad, se ha ampliado el reconocimiento de que la
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computacion en la nube y la tecnologia de big data poseen un potencial transformador en

el ambito corporativo.

Segun De la Cruz Vicufia (2020), en su trabajo de investigacion “Disefio e
implementacién de una solucion de inteligencia de negocios para la mejora de la toma de
decisiones en la Empresa América Movil Peri S.A.C., ano 2020”, de tipo explicativo,
disefio pre-experimental, tuvo como objetivo, analizar de qué manera la creacion y
ejecucién de estrategias de inteligencia de negocio potencia la toma de elecciones en la
empresa América Movil Peri S.A.C. durante el afio 2020, plante6 la utilizacion de la
aplicacion Power Bl en el Departamento de Tl , la cual posibilitard la elaboracion de
proyecciones de ventas en tiempo real y la creacidon de representaciones visuales, con
una poblacion de 20 personas, personal del &rea de TI, de los cuales 6 formaran parte de
la muestra mediante una encuesta, se obtuvo como resultado que, el 16,67% el nivel
para la toma de decisiones era medio, sin embrago, el 83,33% el nivel de toma de
decisiones era elevado, con ello, se asume que la inteligencia empresarial propuesta
tiene el potencial de mejorar esta la toma de decisiones. También el 33.33% del personal
encuestado manifestdé un nivel medio con respecto a la predicciébn de resultados,
mientras que un porcentaje de 66.67% indicé un nivel alto, lo que permite asumir que la
inteligencia de negocios propuesta tiene la capacidad de mejorar la prediccion de
resultados. Concluyendo que, es fundamental contar con métricas abarcadoras de
desempefio en todas las entidades, dado que esto elevara la calidad de manera

sistematica y aumentara la eficiencia.

Segun Zuazo Delgado (2020), en su de tesis “Desarrollo de un datamart bajo el enfoque
de inteligencia de negocios para mejorar la toma de decisiones en la gerencia comercial
de la Corporaciéon Radial del Perd”, tuvo como objetivo, crear un datamart utilizando la
perspectiva de la inteligencia empresarial con el propoésito de mejorar el proceso de toma
de decisiones en la gerencia general de la Corporacién Radial del Perq, iidentificaron las
necesidades y objetivos especificos, disefiaron y estructuraron el Datamart, seguido de
procesos ETL. Utilizaron la metodologia Ralph Kimball como guia en la optimizacion
empresarial y para mejorar la efictividad de la toma de decisiones en el sector radial, se
basaron en los 31 procesos que desarrolla la empresa, como resultado, lograron mejorar
la confiabilidad de la informaciébn de un 50% a un 90%, reducir el tiempo en la
elaboracion de reportes de 6 horas a 2 horas y mejoro la disponibilidad de la informacién,
ya que el personal cuenta con acceso directo a ella. Concluyendo que, se lograron
establecer un modelo dimensional que respaldo las decisiones en los niveles operativo y
gerencial. La automatizacion del proceso de limpieza y consolidacion de datos desde

diversas fuentes garantizé que la informacion sea encuentre integra y reforzo la toma de
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decisiones en la gestidn. Siguiendo la metodologia Ralph Kimball se encaminaron hacia
la creacion de un repositorio central. La construccion del datamart automatizé
operaciones, redujo la carga de trabajo, generé una comprension compartida y permitio
monitoreo a través de Power BIl. La solucion incentivd el autoservicio y optimizé la

percepcién y aplicacion de datos en las distintas areas de CRP.

Para Fernandez Carrion (2017), en su tesis “La influencia de la inteligencia de negocios
en el analisis de informacién de ventas de la importadora y distribuidora Jiménez E.I.R.L,
en la ciudad de Nueva Cajamarca, 2017”, de tipo aplicada, disefio experimental, tuvo
como objetivo, utilizar la inteligencia de negocios con el propoésito de potenciar el andlisis
de informacién de ventas, el estudio contd con la participacion de 15 trabajadores de la
empresa, utilizd un cuestionario como herramienta de recoleccion de datos, y los datos
recopilados fueron presentados en tablas y figuras para su posterior interpretacién. Llevo
a cabo el andlisis t-Student en muestras relacionadas con un nivel de significancia del
5%. El resultado de "t" calculado fue -40.949, un valor inferior al umbral critico de -1.761,
obteniendo como resultado que, en la etapa previa al estudio, el promedio de satisfaccién
de los usuarios era de 1.71. Posterior a la implementacion de la inteligencia de negocios,
este promedio se elevé a 4.34. Este aumento del 52.6% en la satisfaccion de los usuarios
en relacion con el andlisis de informacién de ventas es estadisticamente significativo.
Concluyendo que, la incorporacion de una inteligencia de negocios en Importadora y
Distribuidora Jiménez E.I.R.L. signific6 un beneficio importante en el analisis de la
informacién de ventas. Esta implementacion aceler6 el acceso a datos esenciales,
mejorando la toma de decisiones empresariales con informes detallados sobre ventas,

clientes y productos.

Segun George Vela Pizango (2019), en su tesis “Solucion de inteligencia de negocio para
la toma de decisiones en la empresa Milenium Electronics S.A.C”, de tipo aplicada,
disefio experimental, con el objetivo de analizar el impacto de la adopcion de una
inteligencia empresarial, empled herramientas de software libre, entre las cuales se
incluyen el sistema gestor de bases de datos PostgreSql y la herramienta tecnol6gica
PENTAHO. Estas tecnologias fueron utilizadas en la creacion de la aplicacion que
respalda tanto la toma de decisiones como la generacién de datos de alto valor para la
empresa, para la recoleccion de datos para los resultados de la investigacion se usé una
encuesta antes y después de la implementacion, aplicado a la muestra que la conforman
7 personas de la alta gerencia, obteniendo como resultado que, antes de la solucion de
negocios, el 85,7% (6 personas) encargadas del sistema indicaron que tomaban
decisiones inapropiadas, mientras que el 14,3% menciond tomar decisiones en un nivel

regular, lo que condujo a reconocer la urgencia de implementar el sistema solucion.
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Después de la implementacion, el 85,7% reportaron que ahora podrian tomar decisiones
apropiadas y el 14,3% de ellos menciondé que podria tomar decisiones en un nivel
regular. Concluyendo que, la generacién de 5 grupos de datos y 16 medidores en la
solucion, repartidos en diversas esferas como Almacén, Caja, Compras, Créditos y
Ventas, provee una vision minuciosa de la informacion actual de la empresa. Esta
presentacién detallada de indicadores ha simplificado el reconocimiento de posibles

oportunidades comerciales y posibles riesgos.

2.2.Fundamentos tedricos

2.2.1. Inteligencia de negocios

Segun Niu et al. (2021), la inteligencia de negocio es la capacidad de las organizaciones
para efectuar el uso relevante de los datos disponibles, con el propdsito de tomar

decisiones informadas y estratégicas.

De acuerdo con Pontes & Albuquergue (2021), consiste en identificar estrategias exitosas
para promover la necesidad de instaurar procesos formales en lugar de un enfoque

improvisado en las empresas.

Para Bany Mohammad et al. (2022), implica el empleo de tecnologias y andlisis con el fin
de convertir datos en informacién que facilite el mejoramiento de las operaciones dentro

del &mbito empresarial.

Segun Khatuwal & Puri (2022), el objetivo principal de la inteligencia de negocios
consiste en dotar a las organizaciones con herramientas esenciales para llevar a cabo
una recopilacion, andlisis y presentacion de datos de manera eficiente. Resulta
importante compartir informacion de forma rapida, acceder a ellos y generar informacion

valiosa de manera agil, con el fin de garantizar un flujo continuo de datos.
2.2.1.1. Dimensién de la inteligencia de negocios
Manejo de informacion

El manejo de informacion es el conjunto de procedimientos que involucran la obtencién,
difusién de datos y conocimientos de manera eficiente. Asegurar que la informacion esté
a disposicion en el momento requerido, es su objetivo principal, se utiliza de manera
idonea para respaldar la toma de decisiones, en las entidades u en otro contexto donde
la informacion sea pertinente. Este enfoque engloba aspectos tecnoldgicos, que incluyen
la infraestructura informatica, que buscan asegurar un manejo apropiado y seguro de la

informacion (Tavera Romero et al., 2021).
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Disponibilidad

La disponibilidad es la capacidad de acceder y utilizar la informacién cuando sea
necesario. Es uno de los pilares en diversos campos de las tecnologias de informacién.
Garantizar la disponibilidad significa asegurarse de que la informacién no esté sujeta a
interrupciones no planificadas o ataques maliciosos que puedan hacer que la informacién
sea inaccesible. Para lograr esto, las organizaciones implementan medidas de seguridad
como copias de seguridad y redundancia de sistemas. Es esencial en empresas donde la

pérdida de servicios o datos puede tener consecuencias graves (Himki et al., 2022).
Usabilidad

Es la capacidad de un sistema o herramienta para ser empleado de manera eficaz por
parte de sus usuarios en un contexto especifico. Se relaciona con los paneles de control
donde se almacena la informacion y se centra en la facilidad con la que el usuario puede
utilizar estos paneles para acceder a la informacion requerida, tomar elecciones
administrativas y alcanzar sus metas. Es considerada un componente esencial en el
disefio de sistemas y herramientas, ya que su objetivo es asegurar que sean accesibles 'y

funcionales para los usuarios finales (Almasi et al., 2023).
2.2.1.2. Alcances de la Inteligencia de negocios

Segun Tavera Romero et al. (2021), abarca una serie de aspectos para el éxito de las

organizaciones en la economia actual. Aqui se detallan algunos de los aspectos:

a) Integracion de Informacidn: Se centra en la recopilacién, integracion y analisis
de informacién de diversas fuentes, permitiendo a las organizaciones tomar
decisiones basadas en informacion completa y precisa (Tavera Romero et al.,
2021).

b) Toma de Decisiones Informadas: Permite que las organizaciones tomen
decisiones acertadas y efectivas al proporcionar informacién precisa. (Tavera
Romero et al., 2021).

c) Optimizacién de Procesos: Al permitir la visualizaciéon y analisis de datos en
tiempo real favorece al mejoramiento de los procesos (Tavera Romero et al.,
2021).

d) Diferentes Entornos Organizacionales: Abarca diversos entornos
organizacionales, desde empresas transnacionales, grandes y pequefas (Tavera
Romero et al., 2021).
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Personalizaciéon: Permite la generacion de informes personalizados, basandose
en la visualizacion interactiva de reportes. Esto resalta Adaptdndose a las

necesidades de cada organizacion y usuario (Tavera Romero et al., 2021).

2.2.1.3. Beneficios de Inteligencia de negocios

Segun Ahmad et al. (2020), los beneficios obtenidos al incorporar inteligencia de

negocios sobresalen al convertir informacion interna y externa en datos con relevancia, lo

cual a su vez orienta a la organizacion hacia la consecucion de sostenibilidad y

competitividad. Los beneficios son:

a)

b)

c)

d)

f)

g)

h)

Mejora en la toma de decisiones informada: proporciona informacion y analisis
en tiempo real basados en datos histéricos y actuales, lo que habilita a contar con
informaciébn precisa para tomar decisiones estratégicas y operativas
fundamentadas (Ahmad et al., 2020).

Mayor eficiencia operativa: brinda apoyo a las organizaciones a identificar areas
de progreso y optimizacion de sus procesos internos, lo cual puede resultar en
mayor eficiencia y reduccion de costos (Ahmad et al., 2020).

Identificacion de tendencias y patrones: posibilita que las organizaciones
identifiguen tendencias y patrones en los datos, lo cual puede ser esencial para
prever cambios en el mercado, comportamientos de los clientes y otros factores
que impactan el negocio (Ahmad et al., 2020).

Mantener la competitividad: brinda informacién en tiempo real sobre el mercado
y la competencia, ayuda a las organizaciones a mantenerse competitivas y a
ajustar sus estrategias segun sea necesario (Ahmad et al., 2020).

Segmentacién precisa de clientes: permite una segmentacion mas detallada de
los clientes basada en sus comportamientos, preferencias y caracteristicas
demogréaficas. Esto apoya la personalizacion de estrategias de marketing y la
mejora de la satisfaccién del cliente (Ahmad et al., 2020).

Evaluar el rendimiento: proporciona métricas y KPIs que permiten a las
organizaciones medir y evaluar su desempefio en diferentes areas, facilitando la
identificacion de areas para mejorar y lograr éxito (Ahmad et al., 2020).

Andlisis predictivo: Mediante herramientas de analisis avanzado, puede ayudar
a anticipar resultados futuros basados en patrones histéricos, lo que es util para la
planificacion estratégica y decisiones proactivas (Ahmad et al., 2020).
Retroalimentacion en tiempo real: permite que las organizaciones reciban

retroalimentacion en tiempo real sobre la efectividad de las estrategias y acciones
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implementadas, permitiendo ajustes rapidos segun sea necesario (Ahmad et al.,
2020).

2.2.1.4. Herramientas de inteligencia de negocios

Segun Srivastava et al. (2022), las herramientas de inteligencia de negocios son
empleadas en diversas areas de una organizacion con el propésito de recopilar, analizar
y exponer informaciébn de manera eficaz, con la finalidad de tomar decisiones
respaldadas en informacion solida. A continuacion, se detallan areas principales donde

se emplean estas herramientas:

a) Ventas: Brindan a las organizaciones la capacidad de analizar las tendencias en
las ventas, el desempefio de los productos, y el comportamiento de los clientes
(Srivastava et al., 2022).

b) Recursos humanos: Contribuyen en la administracion del desempefio del
personal y la planificacion de la fuerza laboral (Srivastava et al., 2022).

c) Logistica: Permite monitorear las operaciones y el proceso de suministro, mejora
la eficacia y disminuir gastos mediante el andlisis de informacion con el inventario
(Srivastava et al., 2022).

d) Finanzas: Respalda la ejecucion de analisis en el ambito financiero,
presupuestario y de rendimiento. Posibilitan la toma de decisiones fundamentadas
(Srivastava et al., 2022).

e) Desarrollo: Capacidad de examinar datos concernientes al desarrollo de las
organizaciones, el proceso de creacion de productos y las evaluaciones en el

mercado (Srivastava et al., 2022).
2.2.1.5. Ventajas de la inteligencia de negocios

Para Nyanga et al. (2019), las ventajas de la inteligencia de negocios residen en la
habilidad para potenciar la eficacia y la competitividad en las organizaciones, facilita la
adquisicion, almacenamiento, recuperacion y procesamiento de datos. Esto se refleja con
una gestion de datos efectiva y en la capacidad de tomar decisiones fundamentadas, a

continuacién, se describen las principales ventajas.

a) Mejora de la eficiencia: Facilita que las organizaciones adquieran, almacenen,
recuperen, procesen y analicen datos de forma versétil y facil de utilizar. De esa
manera mejora la administracion de la informacion (Nyanga et al., 2019).

b) Aumento de la competitividad: Las organizaciones que emplean la inteligencia
de negocios se encuentran en una posicion sélida para competir en su mercado,

gracias a la toma de decisiones correctas (Nyanga et al., 2019).
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c) Toma de decisiones informadas: Suministra informacion respaldada por los
datos con la que cuentan las organizaciones, lo que las hace capaces de tomar
decisiones estratégicas fundamentadas mas (Nyanga et al., 2019).

d) Flexibilidad en la gestion de datos: Almacena y procesa datos de manera
flexible permitiendo a las organizaciones adaptarse &gilmente a los cambios
continuos del mercado y a las necesidades del negocio (Nyanga et al., 2019).

2.2.1.6. Datos, informacion, conocimiento y sabiduria

Segun Post et al. (2022), el proceso de transformar datos en informacion, luego en
conocimiento y finalmente en sabiduria es crucial para las organizaciones, porque
posibilita la transformacién de datos sin procesar en recursos valiosos que facilita la toma

de decisiones acertadas y eleva la calidad operativa.
Datos

Para Schuetz & Schrefl (2023), es la informacion en su estado original que se recopilan y
almacenan para posteriormente ser analizados. Pueden variar en naturaleza, abarcando
aspectos numéricos, textuales, u otras modalidades, y funcionan como la materia prima
para la obtencion de toma de decisiones fundamentadas en el ambito empresarial. Los
proyectos relacionados con la inteligencia de negocios y estudio de datos, se lleva a cabo
programacion y manipulacién de datos desde el nivel basico hasta especifico segun la
necesidad, lo que da a entender que los datos representan la informacion en su estado
basico que necesita ser procesada y transformada antes de poder ser aprovechada de
manera efectiva para generar informacién y conocimiento que sea beneficioso para guiar

las decisiones dentro de una empresa.
Informacion

Segun Pan et al. (2021), son aquellos datos y conocimientos pertinentes que se obtienen,
procesan y examinan desde diversas fuentes o base de datos. Es fundamental para
encaminar las decisiones estratégicas, la deteccién de tendencias, la optimizacién de
estrategias de marketing. Ademas, contribuye a mejorar la eficiencia operativa, aporta a

la innovacién y la transicion del gobierno digital.
Conocimiento

Para Siddhartha Paul Tiwari (2022), es la aplicacion de informacion, datos y experiencias
correspondiente a las organizaciones. Engloba el conocimiento implicito, que reside en
las mentes de las personas, como el conocimiento explicito, que se encuentra en la

informacion y los datos recolectados. El conocimiento representa un activo estratégico,
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ya que permite abordar desafios y aprovechar oportunidades de manera efectiva. Por lo

tanto, en un proceso fundamental para la toma de decisiones y el progreso empresarial.
Sabiduria

Segun Khan & Shaheen (2023), implica la habilidad de extraer informacién valiosa de los
datos y aplicarla de manera efectiva a situaciones cotidianas del dia a dia, resultando en
decisiones correctas. Es fundamental considerar la importancia de factores como el
contexto, la utilidad, la ubicacién y el tiempo, con el propdsito de mejorar el andlisis y la

aplicacion de los datos en las diversas areas.
2.2.1.7. Arquitectura de una inteligencia de negocios

Segun Nambiar & Mundra (2022), se inicia mediante la obtencién de informacién de
diversas fuentes, como bases de datos, sistemas de transacciones, almacenes de datos,
hojas de calculo, aplicaciones web, y otras fuentes diversas. En muchos casos, se
emplea un almacén de datos, el cual actia como una base de datos centralizada donde

se unen y conservan los datos de diversas fuentes.

En la fase ETL los datos extraidos de las fuentes experimentan transformaciones para
garantizar su limpieza, coherencia y preparacion para el analisis posterior. Luego, se
transfieren y almacenan en el almacén de datos. En la fase de procesamiento y analisis,
se emplean herramientas para realizar andlisis de datos, lo que implica analisis de
consultas predefinidas, generacion de informes y analisis avanzados (Nambiar & Mundra,
2022).

Una vez que la informacion ha sido procesada y analizada se presenta a los usuarios
finales a través de una capa de presentacion, los cuales pueden tener forma de informes,
visualizaciones de datos, gréficos y tablas, con el fin de facilitar la comprension de los

datos y la toma de decisiones (Nambiar & Mundra, 2022).

La arquitectura de una inteligencia de negocios permite un acceso seguro a la
informacién desde diversos dispositivos y ubicaciones. Los usuarios pueden acceder a

los informes y analisis pertinentes segun sus roles y permisos (Nambiar & Mundra, 2022).
2.2.1.8. Esquemas multidimensionales

Segun Rajasekaran et al. (2020), Los esquemas multidimensionales estas representadas
a través una base de dato, que incluye un conjunto de tablas de dimensiones y tablas de

hechos.
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Esquema estrella

En el esquema estrella cada tabla de dimensiones que esta vinculada la tabla de hechos
irecibe un nombre especifico. Estas tablas de dimensiones contienen caracteristicas
particulares. La tabla de hechos incluye las claves correspondientes de cada una de las
tablas de dimensiones, son denominadas time_key, item_key, branch_key y location_key

(Rajasekaran et al., 2020).

time sales item
Dimension table Fact table Dimension table
time_key time_key item_key
day item_key item_name
day_of_the_week branch_key brand
month location_key type
quarter dollars_sold supplier_typj
year units_sold
Branch Location
Dimension table Dimension table
branh_key location_key
branch_name street
branch_type city

province_or_state

country

Figura 1
Modelo dimensional estrella.
Fuente: (Rajasekaran et al., 2020)

Esquema copo de nieve

El esquema de copo de nieve se caracteriza por tener todas las tablas de dimensiones
que no estan relacionadas con la tabla de hechos directamente. Algunas de las tablas de
dimensiones se encuentran normalizadas, lo que significa que los datos se desglosan en
tablas adicionales. A diferencia del esquema de estrella, el esquema de copo de nieve,

se encuentran normalizadas las tablas de dimensiones. (Rajasekaran et al., 2020).
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time sales item supplier
dimension table fact table dimension table dimension table
time_key time_key item_key supplfer_key
day item_Key item_name | / suppher_typel
day_of_week branch_key brand f
month Iocation_key type
quarter dollars_sold | supplier_key
year units_sold
Branch Location
Dimension table Dimension tabie
branh_key . location_key
branch_name ey, street
branch-type dlmen sion tab'e city-key
City_key
City
Province_or_statd
country
Figura 2

Modelo dimensional copo de nieve.
Fuente: (Rajasekaran et al., 2020)

2.2.1.9. Base de datos
Datawarehouse

Segun Nambiar & Mundra (2022), es un depoésito de informacién que guarda datos
organizados, depurados y procesados para un fin especifico, Los datawarehouse
almacenan grandes volimenes de datos recolectados de diversas fuentes, generalmente
utilizando estructuras de datos predefinidas. Ademas, son base de datos relacional
especialmente disefiada que opera en hardware especializado, pueden ser en la nube o
entorno local, se emplean constantemente para almacenar informacion empresarial y

alimentar aplicaciones de analisis e inteligencia empresarial.
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Figura 3
Datawarehouse
Fuente: (Nambiar & Mundra, 2022)

Metadatos

Segun Nambiar & Mundra (2022), Es informacion acerca de los datos y la propia

infraestructura del almacén de datos. Son fundamentales para garantizar que los datos

almacenados sean utilizables y significativos. Los metadatos también juegan un

importante papel en la gestién de la seguridad y la privacidad de los datos, permitiendo la

confidencialidad de la informacion antes de su carga en el almacén.

Herramientas de consulta

Para Nambiar & Mundra (2022), las herramientas de consulta permiten la interaccion de

los usuarios con el sistema de almacenamiento de datos, de esa manera obtener

informacién pertinente para la toma de decisiones estratégicas en las empresas. Estas

herramientas pueden presentar diversas variedades:

a)

b)

Herramientas de consulta y generacién de informes: Se emplean para la
creacion de informes regulares de operaciones y ejecutar tareas de
procesamiento en grandes volimenes. La aplicacion de esta herramienta facilita a
los usuarios la resolucion de cuestiones relacionadas con SQL y la estructura de
la base de datos, funcionando como una interfaz que simplifica la extraccion de
datos (Nambiar & Mundra, 2022).

Herramientas de desarrollo de aplicaciones: Se emplean para atender las
necesidades analiticas particulares de una empresa. Estas herramientas

posibilitan la construccion de aplicaciones a medida que hacen uso de la



29

informacion almacenada en el datawarehouse con el fin de llevar a cabo andlisis y
facilitar la toma de decisiones (Nambiar & Mundra, 2022).
c) Herramientas de mineria de datos: Estas aplicaciones se emplean para
automatizar el hallazgo de nuevas conexiones y patrones relevantes en conjuntos
extensos de datos. Desempefian un papel importante en la deteccién de
tendencias y relaciones ocultas que pueden tener un alto valor en la toma de
decisiones estratégicas (Nambiar & Mundra, 2022).
d) Herramientas OLAP (Procesamiento Analitico en Linea): Segun Nambiar &
Mundra (2022), las herramientas OLAP son especialmente Gtiles para el analisis
multidimensional de datos. Hay dos tipos principales de herramientas OLAP:
¢ MOLAP (OLAP Multidimensional): Este tipo de aplicaciones se genera un
cubo con multiples dimensiones utilizando la informacién de la fuente de datos
relacional. Esto posibilita un acceso veloz a los datos, dado que las
sumatorias y los calculos previos se almacenan en el cubo, agilizando asi la
obtencién de resultados. (Nambiar & Mundra, 2022).

o ROLAP (OLAP Relacional): Este tipo de aplicaciones se emplean un motor
SQL avanzado y demandan que el administrador establezca la estructura de

relaciones entre tablas, atributos y jerarquias (Nambiar & Mundra, 2022).
2.2.1.10. Proceso de extraccion, transformacion y carga (ETL)
El proceso ETL esta conformada por tres etapas, se detallan a continuacion:
Extraccion

En la etapa de extraccion se obtiene los datos que provienen de diversas fuentes que
abarcan desde la obtencién de datos en vivo hasta la incorporacion de datos desde
bases de datos, sistemas externos, ERP’s y otras fuentes de datos pertinentes. La
extraccion garantiza que los datos fundamentales estén a disposicion para su posterior

procesamiento y analisis. (Mehmood & Anees, 2020).
Transformacion

Después de la etapa de extraccién, los datos pueden necesitar ajustes para que sean
efectivos y congruentes dentro del sistema de destino. La etapa de transformacion
involucra acciones como depuracién, normalizacion, filtrado y otras operaciones en los
datos con el propésito de un tratamiento adecuado. Esto garantiza que los datos
mantengan coherencia y se presenten en un formato adecuado para su posterior analisis

y almacenamiento (Mehmood & Anees, 2020).



30

Carga

Luego de que se realizd la extraccion de datos y ser sometidos a su debida
transformacion, se incorporan en el sistema de destino, el cual podria ser un almacén de
datos en tiempo real (Datawarehouse). La etapa de carga tiene como proposito
garantizar que los datos estén listos para ser consultados y analizados posteriormente.
(Mehmood & Anees, 2020).

2.2.1.11. Metodologia Hefesto

Para Romero-Chuquital & Melendres-Velasco (2023), la metodologia Hefesto es una
estrategia que sirve para desarrollar almacenes de datos. Se caracteriza por facilitar la
comprension de la informacion. Esta metodologia se destaca por estar organizado por
etapas, lo cual permite identificar los objetivos principales y a la par, los resultados

esperados.

Aplicacion de la metodologia Hefesto

(1) ANALISIS DE REQUERIMIENTOS | (3) MODELO LOGICO DEL DW

O(a) Identificar preguntas ) O(a) Tipo de Modelo Logico del DW
O (b) Identificar indicadores y perspectivas ) C [b) Tablas de dimensiones
C @) Modelo Conceptual ) C [c) Tablas de hechos
O [d) Uniones
(2) ANALISIS DE LOS OLTP

() (@) Conformar indicadores (8) INTEGRACION DE DATOS

O (b) Establecer correspondencias O [a) Carga Inicial
O (C) Nivel de granularidad

O (d) Modelo Conceptual ampliado

— ey O Y v ey Y G

O (b) Actualizaciéon

Y Gy G ey )

Figura4
Metodologia Hefesto.

Fuente: (Romero-Chuquital & Melendres-Velasco, 2023)
a) Andlisis de requerimientos

Con la colaboracion de los usuarios finales, identificar las preguntas principales
gue el almacén de datos sera capaz de responder. Luego, establecer los
indicadores (KPI's), que permitirdn identificar perspectivas, desde las cuales se
analizaran los datos. Para finalizar esta etapa, elaborar un modelo conceptual que

esta representada por entidades, relaciones y atributos principales de los datos. El
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modelo servira como base para el disefio posterior. (Romero-Chuquital &
Melendres-Velasco, 2023).

b) Analisis de los OLTP

En el a analisis de los OLTP primero, identificar la fuente de datos operacionales
gue alimentard el almacén de datos. Una vez definido los datos sobresalientes,
establecer las conexiones de los datos de diferentes fuentes, verificando que la
informacion sea coherente. Luego, definir el nivel de granularidad de los datos
gue se almacenaran. Finalmente, expandir el modelo conceptual inicial para
incorporar las entidades y relaciones relacionadas con las fuentes de datos OLTP
(Romero-Chuquital & Melendres-Velasco, 2023).

c) Modelo légico de datawarehouse

Para el modelo légico de datawarehouse, definir el modelo dimensional o el
modelo en estrella, segun la estructura de datos y requisitos. Luego, disefar las
tablas de dimensiones, contenido informacién descriptiva sobre las entidades
principales. También, crear las tablas de hechos, lo cuales almacenan datos
numéricas y meétricas. Para terminar, definir las relaciones y uniones entre las
tablas de dimensiones y tablas de hechos para habilitar consultas avanzadas
(Romero-Chuquital & Melendres-Velasco, 2023).

d) Integracion de datos

En la Ultima etapa se carga los datos desde fuentes OLTP al datawarehouse,
dentro del procesos puede incluir la transformacion y limpieza de datos.
Establecer procesos de actualizacion periddica para mantener los datos
sincronizados con las fuentes operacionales (Romero-Chuquital & Melendres-
Velasco, 2023).

2.2.2. Sistemade informacion

Se centra en utilizar tecnologia para promover el flujo de informacion y transacciones
corporativas sin papel, permitiendo a las empresas operar de manera eficiente y efectiva
en cualquier momento de esa manera haciéndola descentralizada, permitiendo a las
organizaciones adaptarse y competir en un entorno digitalizado y orientado hacia la

tecnologia (Setyowati et al., 2021).

Para Sabeh et al. (2021), se enfoca en comprender y explicar las interacciones
complejas entre diferentes componentes y aspectos que influyen en la gestion de la

informacion. ldentifica y analiza las relaciones criticas entre los aspectos fundamentales
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como la calidad de la informacion, la satisfaccion del usuario, el impacto en el
desempeiio organizacional y otros factores clave que determinan su efectividad y logro

en el entorno empresarial.
2.2.2.1. Sistema de informacion de ventas

Simplifica el proceso de decisiones al garantizar la disponibilidad de la informacién
actualizada y detallada, lo que facilita analisis exhaustivos, como elaboracion de informes
personalizados y prediccion de tendencias de ventas. Ademas, al optimizar los recursos
disponibles y mejorar las estrategias de marketing y ventas, este sistema proporciona
perspicacias practicas que permiten a las empresas tomar decisiones estratégicas
fundamentadas en la base al analisis de la informacion con la que cuentan las

organizaciones (Ahmad Alawamleh et al., 2021).
2.2.2.2. Anélisis de informacion

Segun Yalcin et al. (2022), es el proceso de utilizar estrategias para descubrir
informacion oculta en los datos con el propésito de mejorar el desempefio de las
empresas. Este proceso implica identificar criterios y alternativas en situaciones de toma

de decisiones.

Para Conboy et al. (2020), el analisis de informacion involucra la actividad de examinar y
evaluar datos con la finalidad de derivar conocimiento, identificar patrones, detectar
tendencias o resaltar informacién importante que pueda ser empleada para la toma de

decisiones fundamentadas.
2.2.2.3. Analisis de informacion de ventas

Segun Haidabrus et al. (2021), implica la recoleccion, el procesamiento y la interpretacion
de datos que estan asociados con las transacciones comerciales, como, los clientes,
productos o servicios vendidos, los canales de venta y otros factores que pueden ejercer
un impacto en el éxito de las ventas. A través de la aplicaciéon de metodologias en ciencia
de datos, que comprenden estadisticas, modelado predictivo, andlisis de series
temporales y representacion visual de datos, las organizaciones pueden acceder a

informacién valiosa que les permitird tomar decisiones estratégicas.
2.2.2.4. Dimension de sistema de informacion de ventas
Clasificacion de la informacion de ventas

Es el procedimiento de ordenar y agrupar la informacién vinculada a las ventas de una

comparniia de forma organizada y cohesiva. Su principal objetivo es simplificar el acceso y
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la administracion de los datos de ventas, permitiendo su empleo eficaz en la toma de
decisiones y en la formulacion de estrategias comerciales. La clasificacion de la
informacioén de ventas conlleva la asignacion de caracteristicas a los datos de ventas,
posibilitando su identificacion, filtrado y andlisis en funcién de diversos criterios, tales

como productos, ventas y clientes (Chawla et al., 2020).
Embudo de informacion de ventas

Es usado como una estructura que muestra los posibles compradores avanzan a través
de diferentes etapas antes de realizar una adquisicion. También, se tiene en cuenta la
nocion de productos potenciales, es decir, aquellos productos o servicios que los clientes
estan evaluando para su compra. Su propdsito principal radica en la priorizacién de
estrategias y tacticas, adaptadas segun la posicién especifica en la que se encuentren
tanto un cliente potencial como un producto potencial en dicho embudo (Gupta, 2020).

Calidad de informacion de ventas

Hace referencia a la importancia de la precisién y de los datos relacionados con las
operaciones de ventas de las organizaciones. La calidad de datos desempefia un papel
fundamental en la toma de decisiones efectivas en ventas, la garantia de estrategias
competitivas y mantenerse en el mercado, ya que informacion desactualizada puede
conducir a oportunidades perdidas. Por ello, es esencial para lograr el éxito en la gestién

de ventas y la toma de decisiones empresariales (R et al., 2021).
Desagregacion de informacién de ventas

La desagregacion de informacion de ventas desglosa y examinar la informaciéon de en
partes detalladas. Este enfoque de desagregacion permite un analisis exhaustivo y
preciso de las ventas, lo que resulta beneficioso para una mejor comprension de los
habitos de consumo, la deteccion de tendencias especificas y la toma de decisiones
estratégicas informadas en las organizaciones. Como ejemplo, puede aportar informacion
como, qué productos ofrecer, la orientacién geogréfica de las estrategias de marketing y
la adaptacion de las estrategias de fijacibn de precios segun las preferencias del

mercado (Love et al., 2022).
Visualizacién de informacién de ventas

Es la representacion gréfica y visualmente de la informacion relacionada con las ventas.
Esta representacion visual puede abarcar graficos, tablas, mapas y otros elementos
visuales que asisten a los profesionales de ventas y a las organizaciones en el andlisis y

la comprension mas profunda de sus datos de ventas. Su propésito fundamental es
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simplificar el acceso, otorgar significado y aumentar la utilidad de la informacion, lo que
aporta a la toma de decisiones informadas en areas de ventas, la administracion de

clientes y la deteccién de tendencias (Rapp & Beeler, 2021).

2.3.Definicion de términos basicos

Inteligencia empresarial: Es la capacidad de las organizaciones para aprovechar de
manera efectiva la informacion obtenida en sus actividades cotidianas, basandose en

datos actuales e histéricos (Romero-Chuquital & Melendres-Velasco, 2023).

Toma de decisiones: Es la accibn que se obtiene como resultado de una o0 mas

decisiones con la finalidad de dar solucion a un problema o situacién (Yalcin et al., 2022).

Dashboard: Es una imagen gréfica de indicadores que participan en la medicién de los

objetivos de la empresa y se orienta a la toma de decisiones (Almasi et al., 2023).

Procesamiento de datos: Es la recoleccion de datos, son evaluados y ordenados,
obtienen informacién util para después ser utilizado para decidir (Nambiar & Mundra,
2022).

KPI's: Se utilizan para simplificar la informacion sobre la eficacia y productividad que se
llevan a cabo en las empresas, se conocen como indicadores de calidad o indicadores de
negocio (Khatuwal & Puri, 2022).

Competitividad: Es la posibilidad que tiene una empresa o individuo para posicionarse

por delante de sus competidores, generando ventajas (George Vela Pizango, 2019).

Data Mining: Es el proceso de encontrar irregularidades en cantidades masivas de datos
para predecir resultados y mejorar el rendimiento de las empresas (Khan & Shaheen,
2023).

Eficiencia: Es la habilidad de un sistema para analizar y procesar datos de manera veloz

y efectiva, minimizando al méximo la utilizacion de recursos (Haidabrus et al., 2021).
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CAPITULO Il
MATERIALES Y METODOS

3.1.Ambito de la investigacién

3.1.1. Contexto de la investigacion

La presente investigacion se realizd en la empresa Lucki Motors del Pera S.R.L,
ubicado en la Av. Circunvalacién N° 1626, en la ciudad de Tarapoto, provincia de
San Martin, departamento de San Martin, pais de Peru.

3.1.2. Periodo de ejecucion

La presente investigacion fue realizada durante los meses de julio a diciembre de
2023.

3.1.3. Autoridades y permisos

Esta investigacion fue realizada en asociacién con la empresa Lucki Motors del
Perd S.R.L, la cual proporcioné acceso a la informacién necesaria sin requerir
documentos adicionales. Todos los empleados participaron voluntariamente en el
estudio y otorgaron su consentimiento para su participacion. Dado que la empresa

facilité la informacién requerida y los empleados colaboraron voluntariamente.

3.1.4. Control ambiental

En el contexto de este sistema de informacién basado en inteligencia de
negocios, no se aplicaron medidas de control ambiental especificas. Dado que el
enfogque se basa en la recopilacion y analisis de datos relacionados con las

ventas y preferencias del mercado.

3.1.5. Aplicacion de principios éticos.

Los responsables del estudio aseguraron que su participacion en la investigacion
se adhiri6 a los principios éticos internacionales fundamentales y originalidad al

evitar la manipulacion de datos.

Variable independiente: Inteligencia de negocios.

Variable dependiente: Sistema de informacion de ventas.
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Tabla 1.
Operacionalizacién de variables
_ Escalade
Variables Definicion Conceptual Definicion Operacional Dimensiones Indicadores L Instrumento
medicion
Variab| Segun Yalcin et al. (2022), la inteligencia Es un conjunto integrado de recursos, procesos y
ariable
] ) de negocio es la capacidad de una tecnologias elaborados con el propdsito de recopilar, Implementacion de la ) .
independiente: . o ) . . o . Satisfaccion ) . .
] ) empresa para efectuar el uso relevante de analizar, con el objetivo de que dicha informacién sea inteligencia de ) Ordinal Cuestionario
Inteligencia de ] ) . ] o ) del usuario
. los datos disponibles, con el propdsito de pertinente y procesable a las organizaciones, negocios.
negocios.
9 tomar decisiones informadas permitiéndoles tomar decisiones fundamentadas
Clasificacion de la Productos
. . Reportes
informacién de Ventas Razon
) generados
ventas. Clientes
Productos
Embudo de )
Segun Roldan Sepulveda et al. (2022), es y ) ) . potenciales . Reportes
. ) Es un aspecto clave de la gestion comercial, ofrece informacion de . Razon
una plataforma integrada que permite a las o ] Clientes generados
) . . una vision completa de las operaciones de ventas, ventas .
Variable empresas recopilar, analizar y emplear . o potenciales
] ) o permitiendo a los responsables tomar decisiones )
dependiente:  datos relacionados a actividades en cuanto ) -~ ) Calidad de )
) o o informadas, identificar tendencias de mercado y ) ] Informacion Informe de
Sistema de a ventas con el objetivo de optimizar la o ) ) informacion de ] Razoén
) ) N o ) optimizar procesos comerciales. Ademas, se integra confiable errores
informacién de  rentabilidad y la eficiencia operativa. ) ) ventas.
) o facilmente con otros sistemas empresariales como . .
ventas. Abarca herramientas tecnolégicas vy ) L ) Desagregacion de Informacion
) ) CRM y ERP, mejorando la coordinacion entre areas y ) » 3 Reportes
procesos disefiados para gestionar S o informacion de detallada de Razon
la eficiencia organizativa. generados
procesos de ventas. ventas. ventas
) . Tiempo
Visualizacion de )
) » promedio de i Datos
informacion de 5 Razon
generacion de tabulados

ventas.

reportes
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3.2. Procedimiento de lainvestigacion

3.2.1. Tipo y nivel de la investigacion

Tipo de investigaciéon: El tipo de investigacion es aplicada, puesto que, se puso en
practica los conocimientos y tecnologias con el fin de mejorar la toma de decisiones en
una empresa. Segun (Castro Maldonado et al., 2023), la investigacion de tipo aplicada se
centra en identificar problemas contextuales y proponer soluciones basadas en
conocimientos adquiridos. Su objetivo es resolver problemas especificos, utilizando
saberes anteriores y buscando validar implementaciones practicas, con la posibilidad de

proteccion legal.

Nivel de investigacion: El nivel de investigacion fue experimental, puesto que, se
establecié un escenario controlado donde se pudo comparar las estrategias comerciales
anteriores a la implementacion del sistema con las estrategias posteriores, permitiendo
asi evaluar del impacto del sistema de informacion de ventas basado en inteligencia de

negocios.

3.2.2. Poblacién y muestra

Poblacidn: El grupo objeto de investigacion lo conformaron por las personas que toman
las decisiones empresariales y trabajadores del area de ventas de la empresa Lucki
Motors del Pert S.R.L.

Muestra: La muestra lo conformo el personal de alta gerencia que esta constituida por 5
personas, las cuales toman las decisiones estratégicas de la empresa y el personal del
area de ventas, que lo conforman 10 personas que manejan la informacién de ventas en

la empresa Lucki Motors del Perd S.R.L.

3.2.3. Disefo analitico, muestral y experimental

Disefio: El disefio que se utilizé es de enfoque preexperimental, se desarrollaron
pruebas previas y posteriores, logrando confirmar la intervencion de la variable
independiente (inteligencia de negocios) y su impacto sobre la variable dependiente

(sistema de informacién de ventas).
G: o1 ----- X ----- 02
Donde:

G: Lucki Motors del Pert S.R.L.
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O1: Sistema de informacion de ventas (Pre test).
X: Variable independiente, inteligencia de negocio.

02: Sistema de informacion de ventas basado en la inteligencia de negocios (Pos test).

3.2.4. Técnica e instrumento de recoleccion de datos

Técnicas:

Entrevista: Dio a conocer la estructura de la empresa, métodos de trabajo y permitié una

vision mucho mas amplia de ella.

Encuesta: Se empled en la medicion de satisfaccion de los usuarios con relacion al

sistema de informacion de ventas basado en inteligencia de negocios.

Registros: Ofrecié un registro histérico del estado de la empresa tanto antes como

después de la implementacion.

Técnica de Fichaje: Se empled con el objetivo de adquirir informacién pertinente durante

el proceso del estudio.
Instrumentos:

Protocolo de entrevista: Efectuado con el grupo de ventas para obtener informacién

sobre dificultades en la empresa.

Cuestionario: Se empled para recopilar informacion de primera mano proporcionada por

los usuarios.

Sistemas: Se empled para el tratamiento de los datos.

3.2.5. Técnica de procesamiento y andlisis de datos
Se emplearon las siguientes:

Media aritmética o promedio (M): Indicador que brinda una tendencia central, siendo
aplicable a variables de cualquier nivel de medicion, especialmente mediciones de tipo

intervalo y de razon.

M_&+&+&+a
B N

M = Media aritmética.

X = Frecuencia de un valor de la variable.
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N = Numero total de los valores.

Desviacién estandar (S): Es el promedio de las desviaciones de las puntuaciones en
relacién con la media, facilita el nivel de variabilidad de los datos. A medida que la
dispersién de los datos respecto a la media aumenta, también lo hace la desviacion

estandar, lo que sefiala una mayor diversidad entre las mediciones.

Sz\/ X+ X)?

n—1
Xi = Enésimo dato.
X = Valor medio de la muestra.
N = Ndmero de datos.

La varianza (5%): Es la media de dispersion que indica la amplitud de los datos en

relacion con su media. Se calcula como el cuadrado de la desviacién estandar.

Prueba T-Student: Prueba estadistica creada para investigar hipotesis relacionada con
la media cuando el tamafio de la muestra es menor a 30 mediciones, con el objetivo de
determinar si existe diferencia significativa entre la media muestral (X) y media

poblacional (p).

3.2.6.Actividades del Objetivo especifico 1
Analizar el estado actual del proceso de ventas de la empresa Lucki Motors
del Peru S.R.L.
¢ Recopilacién de documentos y registros relacionados con el proceso de ventas.
e Entrevistas con el personal de ventas para comprender sus percepciones y
experiencias sobre el proceso actual.
¢ Andlisis de herramientas utilizadas en el proceso de ventas, incluyendo software
de gestion y bases de datos.
o Realizar pretest para evaluar el nivel de conocimiento actual.
¢ Identificacion de puntos fuertes y debilidades del proceso de ventas actual.
3.2.7.Actividades del objetivo especifico 2
Implementar un sistema de informacién de ventas basado en inteligencia de
negocios adaptado a las necesidades de la empresa Lucki Motors del Peru
S.R.L.
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Identificaciobn de requerimientos especificos del sistema de informacion de
ventas.

Evaluacién comparativa de herramientas de inteligencia de negocios en el
mercado.

Disefio del sistema de informacion de ventas.

Desarrollo e implementacién de los componentes del sistema.

Realizacion de pruebas exhaustivas del sistema.

Capacitacion del personal y documentacion de procedimientos.

3.2.8.Actividades del objetivo especifico 3

Evaluar la efectividad del sistema de informacién de ventas basado en

inteligencia de negocios para la empresa Lucki Motors del Peru S.R.L,

posterior a laimplementacion.

Definir los indicadores clave de rendimiento (KPIs).

Realizar un analisis comparativo entre las estrategias comerciales previas y
posteriores a la implementacion.

Evaluar la precision, relevancia y utlidad de la informacion generada la
inteligencia de negocios.

Capacitar al personal sobre el funcionamiento del sistema de ventas basado en
inteligencia de negocios.

Realizar un postest para evaluar el impacto del sistema en el conocimiento y la
capacidad del personal.

Obtener retroalimentacion del personal y realizar ajustes en el sistema.

Realizar una reunién con la alta gerencia para presentar los resultados finales.
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CAPITULOIV
RESULTADO Y DISCUSION

4.1 Resultado especifico 1

En primera instancia se procedié con la recopilacion de documentos y registros
relacionado a la gestibn de ventas. También se procedié a la entrevista con la alta

gerencia y el personal del area de ventas, los cuales permitieron saber sus percepciones.

Se realiz6 un andlisis profundo en cuanto a las herramientas utilizadas para el proceso
de ventas, encontrando que, la empresa cuenta con un sistema de informacion
denominada “Luckimotors Sistema Web Version 4.4.7” desarrollada en PHP 5.5.38, el
cual tiene un manejo basico como ingresar y visualizar datos, para la realizacién de sus
reportes proceden a copiar del sistema web y pegar en un excel para el ordenamiento y
fitrado de informaciéon segun su requerimiento. El sistema esta integrado con una

aplicacion web PhpMyAdmin 4.5.1, que sirve para administrar base de datos Mysq|.

Luego de la recopilacion de informacion, entrevista con el personal y analizar las
herramientas que hacen uso los trabajadores de la empresa, se aplicé el cuestionario del
pretest para saber la satisfaccion de los usuarios con el sistema de informacién actual y

el tiempo que ocupan para generar reportes principales, teniendo como resultado:

Tabla 2.
Resultados de prestest — Satisfaccidn del usuario.
Usuarios Antes - Inteligencia de Negocios
Gerente 01 1.90
Gerente 02 1.90
Gerente 03 1.90
Gerente 04 1.90
Gerente 05 1.80
Trabajador 01 1.70
Trabajador 02 1.90
Trabajador 03 1.20
Trabajador 04 1.90
Trabajador 05 1.50
Trabajador 06 1.70
Trabajador 07 1.70
Trabajador 08 1.70
Trabajador 09 1.50
Trabajador 10 1.70

Fuente: Elaboracion propia
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Interpretacion:

En la Tabla 2. Se puede apreciar la columna “usuarios”, los cuales est4 conformado por
la alta gerencia (05 usuarios) y equipo de ventas de la empresa (10 usuarios). También
se observa los promedios totales de los puntajes del cuestionario de satisfaccion antes
de la implementacion, donde la percepcién de los usuarios hacia el sistema de
informacién actual es baja. Aunque en algunos usuarios se observa niveles de
satisfaccion ligeramente mas altos, en general, la tendencia es hacia la insatisfaccion. La
variabilidad en los puntajes sugiere que las opiniones de los usuarios estdn bastante
dispersas, pero al oscilar el promedio entre 1 y 2, se puede concluir que estan en

desacuerdo o totalmente en desacuerdo con aspectos del sistema.

Tabla 3.
Resultados de pretest — Tiempo de generacion de reportes.
Usuarios Antes - Inteligencia de Negocios
Gerente 01 02:46:00
Gerente 02 03:07:00
Gerente 03 03:37:00
Gerente 04 03:25:00
Gerente 05 02:54:00
Trabajador 01 04:01:00
Trabajador 02 04:22:00
Trabajador 03 03:58:00
Trabajador 04 03:48:00
Trabajador 05 04:06:00
Trabajador 06 04:11:00
Trabajador 07 03:17:00
Trabajador 08 03:29:00
Trabajador 09 03:38:00
Trabajador 10 02:55:00

Fuente: Elaboracion propia
Interpretacion:

En la Tabla 3. Se puede apreciar la columna “usuarios”, el cual esta representado por la
cantidad de usuarios evaluados, conformado por la alta gerencia y equipo de ventas de la
empresa. Ademas, se observa los promedios totales en los que los usuarios emplean
para generar reportes fundamentales antes de la implementacién, los tiempos
prolongados registrados para la generacion de reportes sugieren desafios significativos
en la eficiencia operativa. Estos periodos extensos causan un impacto negativo en la
productividad y la toma de decisiones, ya que se requiere un esfuerzo considerable por
parte de los usuarios. La diferencia entre los tiempos de los gerentes y los trabajadores

indica disparidades en la experiencia o en los requisitos de informes.
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4.2 Resultado especifico 2

Se llevdé a cabo una comparacién en cuanto a metodologias para el desarrollo de
sistemas de informacion, considerando enfoques como Hesfeto y Waterfall. Se hizo un
analisis por metodologia en funcién a la naturaleza del proyecto y requisitos de la
empresa, se optd por utilizar la Metodologia Hefesto, ya que, proporcioné6 un marco
sblido para la identificacion de requisitos, también, cuenta con pasos a seguir
ordenadamente para lograr el objetivo principal. (Anexo 3). Ademas, se realizé una
evaluacion comparativa de las herramientas de inteligencia de negocios como Power Bl y
Tableau, considerando criterios como facilidad de uso y costo. Optando por Power BI

como la herramienta mas adecuada por su integracion con tecnologias de Microsoft.

Se procedié al disefio del modelo de datos del sistema, utilizando SQL Server 2019 como
la base de datos y definiendo dimensiones. Con Visual Studio 2022 y Analysis Services,
se desarroll6 un proceso ETL en el cubo dimensional, estableciendo asi una base para el
andlisis de datos de ventas. (Anexo 3).

Se utilizd Power Bl para desarrollar un dashboard de ventas intuitivo y visualmente
atractivo, utilizando el cubo dimensional en SQL Server 2019 como fuente de datos. La
integracion con el sistema web de la empresa se logré configurando cuidadosamente el

cbdigo fuente para permitir la visualizacion del dashboard.
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Interpretacion:

En la ilustracion 5. Se puede visualizar el filtrado de informacion en el dashboard, donde
se selecciona la categoria “TRIMOTO DE PASAJERO”, marca “WANXIN” y afio “2020”
(Ao en el que se declaré cuarentena por COVID-19). Se aprecia que en el afio 2020
lograron vender 2024 unidades en general de la marca Wanxin con un monto total de
8,910,000 millones de soles, calculando un promedio de precio por vehiculo de 4,400

soles, siendo la ciudad de Tarapoto el principal punto de venta.
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Interpretacion:

En la ilustraciéon 6. Se puede visualizar el filtrado de informacién en el dashboard, donde
se selecciona la categoria “TRIMOTO DE PASAJERO”, marca “WANXIN” y afio “2022”
(Afio en el que la cuarentena por COVID-19 disminuy6 considerablemente). Se aprecia
que en el afio 2022 lograron vender 3752 unidades en general de la marca Wanxin con
un monto total de 18,520,000 millones de soles, calculando un promedio de precio por

vehiculo de 4,940 soles, siendo la ciudad de Tarapoto el principal punto de venta.
Comparacion:

Las ventas de trimotos de pasajero de la marca Wanxin, el cual es la marca principal de
la empresa Lucki Motors del Peru S.R.L, experimentaron un aumento considerable entre
los afios 2020 y 2022, con un incremento del 85.4% en la cantidad de unidades vendidas,
pasando de 2024 a 3752 unidades, y un crecimiento del 108.3% en el monto total de

ventas, alcanzando 8,910,000 millones y 18,520,000 millones de soles respectivamente.
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A su vez, el precio promedio por unidad aumentod en un 12.3%, pasando de 4,400 a
4,940 soles. La ciudad de Tarapoto se mantuvo como el principal punto de venta en
ambos afos, evidenciando un sélido desempefio de Wanxin en el mercado de trimotos

de pasajero durante este periodo.

4.3 Resultado especifico 3

Se definieron los indicadores clave de rendimiento de la empresa Lucki Motors del Peru

(Anexo 3), los cuales son:

e Cantidad de cada modelo de vehiculo que fueron vendidas a sus clientes en un
periodo determinado.

¢ Monto total de ventas de los productos que fueron vendidas a sus clientes en un
periodo determinado.

e Monto promedio de ventas de los productos que fueron vendidas a sus clientes en

un periodo determinado.

Se realiz6 un analisis comparativo de las estrategias pre y post implementacién, donde
antes de la implementacion manejaba un enfoque tradicional, basabo en registros
manuales. En comparacion con la implementacién ya desarrollada se basa en el uso de
datos analiticos, se puede aprovechar al maximo el andlisis de datos. Ahora puede
realizar un seguimiento detallado de las ventas, identificar estandares de compra y

pronosticar la demanda de vehiculos con mayor precision.

También, existia limitaciones en el andlisis de datos, la falta de herramientas dificultaba
el andlisis de datos de ventas, lo que limitaba la capacidad empresarial para identificar
oportunidades de mejora y tomar decisiones estratégicas en base a informacion de
calidad. Con la implementacion la capacidad de generar informes detallados la gestion de

ventas, la empresa puedo implementar estrategias y tomar buenas decisiones.

Luego se procedié a la capacitacion de la implementacion basado en inteligencia de
negocios, a su culminacion, se aplicé el cuestionario del postest para saber la
satisfaccion de los usuarios con el sistema de informacion actual y el tiempo que ocupan

para generar reportes principales, teniendo como resultado lo siguiente:
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Tabla 4
Resultados de postest — Satisfaccion del usuario.
Usuarios Después - Inteligencia de Negocios
Gerente 01 4.90
Gerente 02 4.80
Gerente 03 4.90
Gerente 04 4.80
Gerente 05 4.90
Trabajador 01 4.70
Trabajador 02 4.70
Trabajador 03 4.70
Trabajador 04 4.80
Trabajador 05 4.70
Trabajador 06 4.90
Trabajador 07 4,70
Trabajador 08 4.80
Trabajador 09 4,70
Trabajador 10 4,90

Fuente: Elaboracion propia
Interpretacion:

En la Tabla 4. Se puede apreciar la columna “usuarios”, los cuales esta conformado por
la alta gerencia (05 usuarios) y personal de ventas de la empresa (10 usuarios). También
se visualiza los promedios totales de los puntajes del cuestionario de satisfaccion
después de la implementacién, con puntajes que oscilan entre 4.70 y 4.90 sobre 5, los
usuarios expresan un alto nivel de satisfaccion. Los gerentes, en particular, muestran una
percepcién positiva, con puntajes cercanos a 5 en promedio. Esta mejora sugiere que los

cambios realizados han tenido un impacto positivo en la utilidad.
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Tabla 5
Resultados de postest — Tiempo de generacion de reportes.
Usuarios Después - Inteligencia de Negocios
Gerente 01 00:29:00
Gerente 02 00:40:00
Gerente 03 00:33:00
Gerente 04 00:36:00
Gerente 05 00:28:00
Trabajador 01 00:34:00
Trabajador 02 00:41:00
Trabajador 03 00:37:00
Trabajador 04 00:39:00
Trabajador 05 00:41:00
Trabajador 06 00:38:00
Trabajador 07 00:31:00
Trabajador 08 00:36:00
Trabajador 09 00:38:00
Trabajador 10 00:29:00

Fuente: Elaboracion propia
Interpretacion:

En la Tabla 5. Se puede apreciar la columna “usuarios”, el cual esta representado por la
cantidad de usuarios evaluados, conformado por la alta gerencia y personal de ventas de
la empresa. También se visualiza los promedios totales en los que los usuarios emplean
para generar reportes fundamentales después de la implementacion, se observa un
notable progreso en los tiempos de generacion de reportes en comparacion con los datos
de vistos antes de la implementacion. Los 15 usuarios registraron tiempos

considerablemente mas cortos, indicando una mayor eficiencia en el proceso.

4.4 Resultado general

Satisfacciéon del usuario: Se concertdé una entrevista con la alta gerencia de la para
obtener una comprensibn en cuanto a su problematica. Ademas, se realizé la
observacion del personal de ventas para entender su metodologia laboral y los requisitos
para acceder a informacion de calidad que les permitiera desempenfarse en la empresa.
Una vez completados estos procedimientos, se les administré el cuestionario de
satisfaccion para recopilar informacion sobre su perspectiva y reflejar los datos del
ambiente empresarial. Para este estudio, fue esencial realizar la encuesta mediante el
cuestionario antes (pretest) y después (postest) de la implementacion basado en

inteligencia de negocios). Lo que permitié obtener los siguientes resultados:
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Usuarios Antes - Inteligencia de Negocios Después - Inteligencia de Negocios
Gerente 01 1.90 4.90
Gerente 02 1.90 4.80
Gerente 03 1.90 4.90
Gerente 04 1.90 4.80
Gerente 05 1.80 4.90

Trabajador 01 1.70 4.70
Trabajador 02 1.90 4.70
Trabajador 03 1.20 4.70
Trabajador 04 1.90 4.80
Trabajador 05 1.50 4.70
Trabajador 06 1.70 4.90
Trabajador 07 1.70 4.70
Trabajador 08 1.70 4.80
Trabajador 09 1.50 4.70
Trabajador 10 1.70 4.90

Fuente: Elaboracion propia

Interpretacion:

En la Tabla 6. Se puede apreciar la columna “usuarios”, los cuales esta conformado por

la alta gerencia (05 usuarios) y personal de ventas de la empresa (10 usuarios). También

se observa los promedios totales de los puntajes del cuestionario de satisfaccién antes

de la implementacion, asi también, los promedios totales después de la implementacién,

realizando una comparaciéon se distingue una diferencia abismal en relaciébn a la

satisfaccion de los usuarios en relacién a la incorporacion del sistema de informacion.

Tabla 7

Resultados estadisticos — Satisfaccion del usuario

. N Desv. Desviacion  Desv. Error promedio
Media
Resultados Antes - Inteligencia de
] ,2017 ,0521

de Negocios 727 15
aplicacion

Después - Inteligencia de
del P g ,0884 0228
cuestionario Negocios 4,793 15

Fuente: SPSS v.25
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Interpretacion:

En la Tabla 7. Se puede apreciar la media aritmética total del puntaje de los cuestionarios
de satisfaccion antes y después de la implementaciébn basado en inteligencia de
negocios, siendo 1.727 y 4.793 respectivamente, se aprecia la muestra de estudio
compuesta por 15 personas que utilizan la informacién de ventas. También, se
consideran la desviacién estandar y el error de la media, que son datos fundamentales

para aplicar el método estadistico que permitir4 contrastar la hipotesis de investigacion.
Contraste de hipoétesis:
Realizamos las pruebas estadisticas definiendo la hipétesis nula y alternativa.

Ho; pa = pd (La satisfaccion de los usuarios respecto al sistema de informacion de ventas

no tiene un impacto significativo).

Hi; ya < pd (La satisfaccion de los usuarios respecto al sistema de informacion de ventas

tiene un impacto significativo).

A continuacion, se calcula la T-Student tabulada (tt), para luego analizarlo y compararlo
con la T-Student calculada (tc). Para poder realizar la operacién es necesario contar con

los siguientes pardmetros huméricos:
Nivel de significancia (a) = 5% = (0.05) y Grado de libertad (n -1) = 14.

Tabla 8.
Prueba de muestras relacionada — Satisfaccion del usuario.

95% de intervalo de

Desv. confianza de la
Desv. Error diferencia Sig.
Media Desviacion promedio Inferior Superior t gl (bilateral)
Antes - - ,1759 ,0454 -3,1641 -2,9692 - 14 ,000
Después 3,0667 67,510

Fuente: SPSS v.25
Interpretacion:

En la Tabla 8. Se puede observar los datos calculados nos aportan indicadores
estadisticos como la diferencia de las medias totales (-3.0667), el dato de la desviacién
estandar, media error estandar, grados de libertad y otra informacién importante. El dato

mas relevante es la T-calculada que es -67.510.
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Una vez obtenida el valor T-calculada, se procede a hallar el valor de la T-tabulada, para
lo cual, es necesario saber los grados de libertad (n-1), en este caso es 14, al consultar la
tabla correspondiente, se identifica el valor para esos pardmetros es de -1.761 al 95% de
probabilidad.

0,95

0,05

1,761 67,510

Figura 3
Distribucién t-student de satisfaccion del usuario

Fuente: Elaboracion propia
Decision estadistica:

La t-calculada es mayor a la t-tabulada (tc > tt), 67,510 > 1.761 rechazamos la hipétesis
estadistica nula Ho. Como t calculada = 67,510 es mayor que t tabulada = 1.761,
aceptamos la hipoétesis alternativa Hi. La que menciona (La satisfaccion de los usuarios

respecto al sistema de informacién de ventas tiene un impacto significativo).

1000%  975%  gope 975% oo 875% 97.5% 97.5%
525% 925% 925% 92.5% 592.5% 92.5%

B0.0%
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40.0%

225 225 22.5 22.5 225 225
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Figura 4

Satisfaccion del usuario antes y después de la implementacion
Fuente: Elaboracion propia
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Interpretacion:

En la llustracion 8. Se puede visualizar los porcentajes de satisfaccion de los usuarios en
la figura, desarrollado bajo el instrumento de cuestionario, donde el valor de 1 refleja que
estan totalmente desacuerdo y el valor 5 totalmente de acuerdo. Se observa la
insatisfacciébn de los usuarios antes de la implementacién basado en inteligencia de
negocios con un promedio de 1,727. Ademas, se observa los datos resultantes después
de la implementacién basado en inteligencia de negocios, con un promedio de 4,793.
Comparando los resultados del antes y después de la implementacién, se puede
visualizar que la satisfaccion de los usuarios mejoré significativamente en un 3,066, lo

qgue representa 51,65%.

Eficiencia del sistema de informaciéon de ventas: Después de recopilar informacién de
la satisfaccién de los usuarios, se procedié a evaluar la calidad y eficiencia que el
sistema de informacién de ventas basado en inteligencia de negocios genera, tanto antes
como después de la implementacion. Se analiz6 los registros que da como respuesta el
sistema y el tiempo necesario para generar reportes, los cuales respaldan la toma de
decisiones. Se identificaron dificultades, se evalué la funcionalidad del sistema y se
establecieron acciones para abordar diversas situaciones. La recopilacién de datos se
realizé6 mediante una ficha, donde se midié el tiempo de generacion de reportes antes y

después de la implementacion, obteniendo los siguientes resultados:

Tabla 9
Resultados de aplicacion — Tiempo de generacion de reportes.

Usuarios Antes - Inteligencia de Negocios Después - Inteligencia de Negocios
Gerente 01 02:46:00 00:29:00
Gerente 02 03:07:00 00:40:00
Gerente 03 03:37:00 00:33:00
Gerente 04 03:25:00 00:36:00
Gerente 05 02:54:00 00:28:00

Trabajador 01 04:01:00 00:34:00
Trabajador 02 04:22:00 00:41:00
Trabajador 03 03:58:00 00:37:00
Trabajador 04 03:48:00 00:39:00
Trabajador 05 04:06:00 00:41:00
Trabajador 06 04:11:00 00:38:00
Trabajador 07 03:17:00 00:31:00
Trabajador 08 03:29:00 00:36:00
Trabajador 09 03:38:00 00:38:00
Trabajador 10 02:55:00 00:29:00

Fuente: Elaboracion propia
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Interpretacion:

En la Tabla 9. Se puede apreciar la columna “usuarios”, el cual esta representado por la
cantidad de usuarios evaluados, conformado por la alta gerencia y personal de ventas de
la empresa. También se observa los promedios totales en los que los usuarios emplean
para generar reportes fundamentales antes de la implementacion, asi también, los
promedios totales en los que los usuarios emplean para generar reportes fundamentales
después de la implementacién, realizando una comparacién se aprecia una diferencia

abismal con respecto al tiempo utilizado del personal en desarrollar reportes de ventas de

la empresa.
Tabla 10
Resultados estadisticos — Tiempo de generacion de reportes.
Desv. Desv. Error
Media N o ]
Desviacion promedio
Antes - Inteligencia de
) 03:34:16 15 00:30:12 00:07:47
Reporte de Negocios
ventas Después - Inteligencia de
00:35:20 15 00:04:27 00:01:08

Negocios

Fuente: SPSS v.25.
Interpretacion:

En la Tabla 10. Se puede apreciar la media aritmética total del tiempo de generacion de
reportes antes y después de la implementacion basado en inteligencia de negocios,
siendo 3:34:16 y 00:35:20 respectivamente, se considera la muestra de estudio que esta
compuesta por 15 personas que hacen uso de la informacién de ventas. También, la
desviacion estandar y el error de la media, que son datos fundamentales para aplicar el

método estadistico que permitira contrastar la hip6tesis de investigacion.
Contraste de hipétesis:
Realizamos las pruebas definiendo la hipétesis nula y alternativa.

Ho; pa = ud (La eficiencia en el sistema de informacion de ventas antes y después no

presenta diferencias significativas).

Hi; pa < pd (La eficiencia en el sistema de informacion de ventas antes es
significativamente menor que la eficiencia en el sistema de informacion de ventas

después)
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A continuacion, se calcula 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 pardmetros huméricos:

Nivel de significancia (a) = 5% y Grado de libertad (n-1) = 14.

Tabla 11
Prueba de muestras relacionada — Tiempo de generacion de reportes.

95% de intervalo de

Desv. confianza de la
Desv. Error diferencia Sig.
Media Desviacion promedio Inferior Superior t gl (bilateral)
Antes - 2:58:56  0:27:04 0:06:59 2:43:56 3:13:55 25,598 14 ,000

Después
Fuente: SPSS v.25.

Interpretacion:

En la Tabla 11. Se puede observar los datos calculados nos aportan indicadores
estadisticos como la diferencia de las medias totales (02:58:56), el dato de la desviacion
estandar, (0:27:04) media error estandar, grados de libertad y otra informacion

importante. El dato mas relevante es la T-calculada que es 25,598.

Una vez obtenido la T- calculada, se procede a determinar el valor de la T-tabulada, para
lo cual, es necesario saber los grados de libertad (n-1), en este caso es 14, al consultar la
tabla correspondiente se determina que el valor para esos parametros es de 1.761 al
95% de probabilidad.

1,761 25,598

Figura 5
Distribucién t-student de tiempo de generacién de reportes
Fuente: Elaboracion propia
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Decision estadistica:

La t-calculada es mayor a la t-tabulada (tc > tt), 25,598 > 1.761 rechazamos la hipétesis
estadistica nula Ho. Como t calculada = 25,598 es mayor que t tabulada = 1.761,
aceptamos la hipoétesis alternativa Hi. La que menciona (La eficiencia en el sistema de
informacién de ventas antes es significativamente menor que la eficiencia en el sistema

de informacion de ventas después).

04:48:00

Figura 6
Tiempo de generacién de reportes antes y después de la implementacion

Fuente: Elaboracion propia
Interpretacion:

En la ilustracion 10. Se puede visualizar el tiempo utilizado para generar reportes, donde
se refleja que, los usuarios antes de la implementacién empleaban un tiempo mayor para
la adquisicién de informacién relevante para proceder con la toma de decisiones, siendo
un promedio de 03:34:16. También, se procedié a medir el tiempo con la implementacién
en produccion, donde se identificé la mejora significativa en ahorro de tiempo para la
elaboracion de dichos reportes, siendo 00:35:20. Comparando los resultados del antes y
después de la implementacion, se puede visualizar que disminuy6 significativamente en
02:58:56 promedio, contribuyendo a una toma de decisiones rapida y eficiente,

basandose en informacion de calidad.
Discusion:

En la empresa Lucki Motors del Peru S.R.L, se identificO la importancia de contar con

informacion relevante del negocio, de esa manera tomar decisiones estratégicas en base
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a datos de calidad. Por ello, se tom6 la decision de implementar un sistema de
informacion de ventas basado en inteligencia de negocios, el cual permitio a la alta
gerencia y trabajadores del &rea de ventas acceder a la informacién oportunamente. De
acuerdo con (Ahmad et al., 2020) en cuanto a la integracion de sistemas de inteligencia
de negocios en la industria textil y de confeccion en Europa y Estados Unidos, pudo
proporcionar un contexto valioso para la investigacion. Los hallazgos destacaron que el
95% de las empresas encuestadas identificaron mejoras significativas en la calidad de la
toma de decisiones a través de la implementacion de soluciones Bl. Este resultado se
asemeja estrechamente a nuestra propia investigacion, donde observamos un aumento
notable en la satisfaccion del usuario después de la implementacion del sistema de
informacién de ventas basado en inteligencia de negocios. La investigacion revel6 una
mejora del 51.65% en la satisfaccion del usuario, lo que sugiere una alineacion
consistente con los beneficios reportados por (Ahmad et al., 2020). Esta similitud entre
ambos estudios resalta el valor de la inteligencia de negocios en mejorar la toma de
decisiones y la satisfaccion del usuario. Por otro lado, la investigacion de (Niu et al.,
2021) sobre la gestion optimizada de la informacién mediante Big Data Analytics en
China ofrece una perspectiva importante sobre la eficiencia operativa mejorada a través
de herramientas analiticas avanzadas. Los hallazgos de la investigacion respaldan esta
idea, ya que se observa un descenso significativo en el tiempo para generar reportes
después de la implementacion del sistema de informacibn de ventas basado en
inteligencia de negocios. Antes de la implementacion, el tiempo promedio empleado en la
generacion de informes fue de 3 horas y 34 minutos, mientras que después de la
implementacion se redujo a solo 35 minutos y 20 segundos en promedio. Esta
considerable disminucién en el tiempo de generacién de reportes resalta la eficacia del
sistema de inteligencia de negocio en mejorar la eficiencia operativa y respaldar la toma
de decisiones basadas en datos de calidad, lo que coincide con los hallazgos de (Niu et
al., 2021). Esta similitud fortalece la idea de que las soluciones basado en inteligencia de
negocios son fundamentales para impulsar la eficiencia y la toma de decisiones
informadas en entornos empresariales en general. Un paralelismo se aprecia en la
investigacion de (De la Cruz Vicuia, 2020) sobre la mejora de la toma de decisiones
mediante una estrategia de inteligencia de negocios en una empresa peruana
proporciona una perspectiva relevante para la investigacion. Sus hallazgos indicaron un
aumento significativo en el nivel de toma de decisiones después de la implementacién de
inteligencia de negocios, lo cual es consistente con los resultados de la investigacion
sobre la mejora en la satisfaccion del usuario. Antes de la implementacion, el promedio
total del puntaje de satisfaccion del usuario fue de 1.727, mientras que después de la

implementacion aument6 a 4.793. Esta mejora sustancial en la satisfaccion del usuario
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sugiere que la implementacion del sistema de informacion de ventas basado en
inteligencia de negocios tiene un impacto positivo en la toma de decisiones y la calidad
de la informacion, lo cual se alinea estrechamente con los hallazgos de (De la Cruz
Vicufia, 2020). Dicha informacion se contrasta con la investigacion de (Fernandez
Carrion, 2017), el cual examind cémo la inteligencia de negocios influy6 en el andlisis de
informacién de ventas en una empresa peruana. Su estudio encontr6 que la
implementacién de inteligencia de negocio condujo a un aumento significativo en la
satisfaccion del usuario, lo cual coincide con nuestros hallazgos. Antes de la
implementacién, el promedio de satisfaccion del usuario fue de 1.71, mientras que
después de la implementacion aument6 a 4.34. Esta mejora en la satisfaccion del usuario
respalda la investigacion de que la implementacion del sistema de informacion de ventas
basado en inteligencia de negocios tiene un impacto positivo en la satisfaccion del
usuario. (Zuazo Delgado, 2020) en su estudio exploré como la creaciéon de un datamart
bajo el enfoque de inteligencia de negocios mejor6 la toma de decisiones en la gerencia
comercial de una empresa radial peruana. Su investigacion destac6 una mejora
sustancial en la confiabilidad de la informacién y la disponibilidad de datos después de la
implementacion. Estos resultados son consistentes con nuestros hallazgos sobre la
eficiencia del sistema de informacién de ventas basado en inteligencia de negocios,
donde observamos una reduccion significativa en el tiempo necesario para generar
informes, respaldando asi la eficacia de las soluciones de Bl en mejorar la toma de

decisiones en diversas industrias, incluida la industria radial peruana.
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CONCLUSIONES

La implementacién de un sistema de informacion basado en inteligencia de negocios en
la empresa Lucki Motors del Perti S.R.L obtuvo un resultado positivo en la gestion de
ventas. El resultado de la implementacion aligeré el acceso a la informacién y la
generacion de reportes, con ello mejorar la toma de decisiones estratégicas basados en
informacion de calidad.

En cuanto a la satisfaccion del usuario, los datos muestran que antes de la
implementacién, el promedio total del puntaje del cuestionario de satisfaccién fue de
1.727, mientras que después de la implementacion, este promedio aumento
significativamente a 4.793. Esta diferencia se refleja en una mejora del 51.65%. Ademas,
el contraste de hipotesis utilizando la prueba t de Student mostré una t-calculada de
67.510, lo que es considerablemente mayor que la t-tabulada de 1.761 al 95% de
probabilidad, lo que llevo al rechazo de la hipétesis nula y la aceptacion de la hipétesis

alternativa, indicando que la satisfaccion de los usuarios ha mejorado significativamente.

En términos de eficiencia del sistema de informacién de ventas, se observdé una
reduccién drastica en el tiempo necesario para generar reportes después de la
implementacién del sistema de inteligencia de negocios. Antes de la implementacion, el
tiempo promedio de generacion de reportes fue de 3 horas, 34 minutos y 16 segundos,
mientras que después de la implementacién, este tiempo se redujo a solo 35 minutos y
20 segundos. La diferencia promedio entre estos tiempos fue de 2 horas, 58 minutos y 56
segundos. La prueba de hipétesis mostré una t-calculada de 25.598, lo que nuevamente
fue significativamente mayor que la t-tabulada de 1.761 al 95% de probabilidad, lo que
llevé al rechazo de la hipétesis nula y la aceptacion de la hipétesis alternativa, indicando
gue la eficiencia del sistema de informacién de ventas mejor6 significativamente después

de la implementacién del sistema de inteligencia de negocios.

Los datos respaldan firmemente la afirmacion de que la implementacién del sistema de
inteligencia de negocios ha tenido un impacto positivo y significativo tanto en la
satisfaccion del usuario como en la eficiencia del sistema de informacion de ventas en la

empresa Lucki Motors del Pert S.R.L.
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RECOMENDACIONES

Para la alta gerencia, continuar monitoreando de cerca el rendimiento del sistema de
informacion de ventas basado en inteligencia de negocios, para asegurarse de realizar
ajustes oportunos para mantener su eficacia y relevancia en un entorno empresarial.
Ademas, se recomienda una inversion continua en programas de capacitacion para el
personal, especialmente aquellos que puedan enfrentar desafios en la adopcion del
nuevo sistema, con el fin de maximizar su utilidad y garantizar que todos los miembros

del equipo estén alineados con los objetivos estratégicos de la empresa.

Para la empresa debe seguir priorizando la innovacion tecnoldgica, optar por nuevas
herramientas y soluciones que puedan mejorar los procesos empresariales y la toma de
decisiones. Es crucial mantener un enfoque constante en la calidad de los datos,
implementando medidas y procedimientos para garantizar la precision y la integridad de
la informacion utilizada en el sistema de informacién de ventas basado en inteligencia de

negocios.

Para los trabajadores deben aprovechar al maximo las oportunidades de capacitacion
que la empresa ofrece para familiarizarse con la implementacion y mantenerse
actualizados. También, es importante que reconozcan la importancia de proporcionar
datos precisos y actualizados para garantizar la eficacia del sistema, comprometiéndose

a ingresar informacion de manera precisa y completa.
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Anexo 02: Instrumento de recoleccion de datos
Cuestionario: Satisfaccion de la Inteligencia de Negocios.

Cargo: ..o Fecha: ......ccccooccvvnnnnnns Hora: ..o,
Introduccién: El propésito de este instrumento es evaluar grado de satisfaccion de la
alta gerencia y equipo del area de ventas de la empresa, con respecto al sistema de
informacion de ventas basado en inteligencia de negocios.

Instruccién: Lee cuidadosamente cada item y elige una de las alternativas que
considere la mas apropiada para Ud. Seleccionando del 1 al 5, que corresponde a su
respuesta. Marca con un aspa (X) el nimero que considere conveniente, segun:

Escala 1 2 3 4 5
Totalmente en| En Ni en De acuerdo Totalmente de
desacuerdo desacuerdo | desacuerdo acuerdo

Equivalente

Escala
112/ 3|4|5

N Criterios de evaluacion

¢, Qué tan satisfecho estas con el sistema de informacion de ventas

actual?

¢, Coémo calificarias la facilidad de uso del sistema de informacién de

ventas actual?

¢El sistema de informacion de ventas actual te proporciona la

3| informacion necesaria para llevar a cabo tu trabajo de manera

eficiente?

¢El sistema de informacién de ventas actual te ayuda a identificar
4 tendencias y patrones en las ventas de la empresa?

¢El sistema de informacion de ventas actual te permite generar
> reportes relevantes y Utiles para la toma de decisiones?

¢,Como evaluarias la capacidad del sistema actual para adaptarse a
° cambios en los requisitos comerciales?

¢ Sientes que el sistema de informacién de ventas actual contribuye a
! la mejora de la rentabilidad de la empresa?

¢ Cudl es tu opinién sobre la calidad de la informaciéon proporcionada
8 por el sistema de informacion de ventas actual?

¢, Cudl es tu nivel de confianza en los datos y reportes generados por
° el sistema de informacion de ventas actual?
0 ¢, Recomendarias el sistema de informacién de ventas actual a otros

usuarios en la empresa?
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1. Introduccién.

En el ambito empresarial actual, la capacidad para tomar decisiones en base a datos
precisos, se ha transformado en factor relevante para el éxito de las pymes. Es asi que,
la implementacién de un sistema basado en inteligencia de negocios se erige como una

herramienta tecnoldgica indispensable para gestionar eficientemente la informacion.

La presente aplicacion tuvo como principal meta disefiar e implementar un sistema de
inteligencia de negocios para la empresa Lucki Motors del Pert S.R.L., la cual se dedica
a la fabricacion y venta de vehiculos motorizados en Perud. se busco transformar los
datos operativos en informacion estratégica, permitiendo a la alta gerencia y trabajadores
del area de ventas a tomar clave tomar decisiones informadas basadas en analisis

detallados.

El proyecto se centré6 en la construccion de un Data Warehouse que integrara
informacion del area de ventas de la empresa. Estos datos seran procesados y
modelados utilizando técnicas de mineria de datos y analisis multidimensional para
generar informes, dashboards y andlisis. Ademas, se desarrollara un proceso ETL
(Extraccion, Transformacion y Carga) para garantizar la actualizacion periodica del Data
Warehouse con los ultimos datos disponibles. Este proceso se llevara a cabo al finalizar
cada mes, asegurando asi que la informacion proporcionada sea siempre relevante y

actualizada.

Se empled la metodologia hesfesto para guiar el desarrollo del proyecto, ya que dicha
metodologia proporciona un marco estructurado y sistematico para la construccién del
sistema de inteligencia de negocios. También, con el entorno de Visual Studio y sus
diversas integraciones, se elabor6 el proceso ETL y construccién del cubo dimensional,

el cual contiene la informacion relevante y de calidad para la empresa.



2. ldentificacion de la Empresa.

2.1. Datos de la Empresa.
RUC: 20531452055.
Raz6n Social: LUCKI MOTORS DEL PERU S.R.L.

Nombre Comercial: Activa Motos.

68

Tipo Empresa: Sociedad Comercial de Responsabilidad Limitada.
Inicio Actividades: 01 de febrero del 2004.

Actividades Comerciales: Venta de vehiculos automotores y Fabricacion

carrocerias para vehiculos.

de

Direccion Legal: Pza. Plaza Mayor Nro. S-N (Esquina con Jr. Moyobamba).

Pais / Departamento / Distrito: Per( / San Martin. / Tarapoto.

Mision: Proporcionar soluciones de movilidad confiables y de calidad, estableciendo

relaciones duraderas con nuestros clientes.

Vision: Ser lideres en el mercado automotriz peruano, destacando por nuestra

innovacion, calidad y compromiso con la satisfaccion del cliente.

Sucursales:
Departamento | Provincia Distrito Direccién
Cajamarca Jaen Jaen Av. Pakamuros N° 2000
_ ) Lt. 3 Mza. X Prqg. Ind. El
Lima Lima Ate
Asesor
. _ Lt. 10 Mza. N Prg. Ind. El
Lima Lima Ate
Asesor
_ Jr. Victor Sifuentes N° 120 -
Loreto Alto Amazonas | Yurimaguas A
San Martin Moyobamba Moyobamba | Jr. Coronel Secada N° 220
; Mariscal o
San Martin ) Juanjui Jr. Huallaga N° 1142
Caceres
) Mariscal o
San Martin ) Juanijui Jr. Huallaga N° 1089
Caceres
San Martin San Martin Tarapoto Av. Circunvalacion N° 1626
Jr. Santa Genoveva S/N
San Martin San Martin Morales _
Sector Chuina
Ucayali Coronel Portillo | Callaria Av. Centenario N° 152
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2.2. Estructura Organica.

MAURQ COTRINA REYNA
RECURSOS HUMANOS PRODUCCION VENTAS ADMINISTRACION
CHRISTIAN COTRINA RICHARD GUAMURO ELIAS COTRINA JOEL COTRINA
VELA CASTILLO VELA VE|LA
Asesoria Legal Ensamblaje Pre - Venta Contabilidad
Gerald Garate Angela Mesias
Panduro Echaiz
Reclutamiento Tapicerfa Post - Venta Tramite
James Mendoza Jhonatan del
I Vella Aguila Reategui
Talento Humano Habilitacién Marketing Sistemas de lnfdrmdﬁn
Luigui Pizango
SanTama
) - : Redes y Seguridad
Planilia Control de Calidad Facturacion Formatan
Luis Velasquez Karla Alvarado
Cabanillas Amasifuén

Figura 1. Organigrama de la empresa.

2.3. Mapa de Procesos.

DESARROLLO DE
PRODUCTOS Y
FABRICACION

GESTION DE CADENA
DE SUMINISTRO

VENTA DE PRODUCCION Y
VEHiCULOS CONTROL DE
CALIDAD
CURSO! ISTRA TECNOLOGIAS DE LA [

Figura 2. Mapa de procesos de la empresa.

2.3.1.Procesos Estratégicos
a. Desarrollo de productos y fabricacion:
Este proceso es estratégico porque el desarrollar nuevos productos y mejorar
continuamente los existentes son fundamentales para la competitividad y el
crecimiento a largo plazo. Permite satisfacer las insuficiencias cambiantes de

clientes y mantenerse relevante en un entorno empresarial dinamico.
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b. Gestion de cadena de suministro.
Este proceso es estratégico porque garantiza la disponibilidad de materiales y
componentes de calidad para la fabricacién de vehiculos. También contribuye a
reducir costos y minimizar riesgos de interrupcion en la produccion.
2.3.2.Procesos Operativos.
a. Venta de vehiculos.
Este proceso es operativo porque se centra en la ejecucion de actividades de la
comercializacion y distribucién de los vehiculos producidos. Implica la interaccion
directa con los clientes, la negociacion de ventas y la coordinacion de la entrega de
vehiculos, su eficacia impacta directamente en las ventas.
b. Produccidon y control de calidad.
Este proceso es operativo porgue se enfoca en la ejecuciébn de actividades
relacionadas con la fabricacion de vehiculos y la garantia de su calidad. Implica la
programacion de la produccion, el ensamblaje de las partes, el control de calidad y
si hubiera alguna observacion procederia a su solucion en la linea de produccion.
2.3.3.Procesos de Apoyo.
a. Recursos humanos.
Este proceso se ocupa de reclutar, seleccionar, capacitar y gestionar el talento
humano de la empresa. Su objetivo principal es hacer que todos los empleados

estén comprometidos y motivados para ayudar a la empresa a alcanzar sus metas.

b. Administracion.
Este proceso se encarga de las actividades administrativas y econémicas de la
empresa. Su objetivo principal es asegurarse de que todo esté organizado y en
orden para mantener el buen funcionamiento financiero y cumplir con las leyes y

regulaciones.

c. Tecnologias de lainformacion.
Este proceso se encarga de la gestion de sistemas de informacién, redes y
seguridad informatica en la empresa. Su objetivo principal es garantizar la
disponibilidad, integridad y confidencialidad de la informacién, asi como en

optimizar los procesos empresariales mediante el uso efectivo de la tecnologia.

d. Tapiceria.
Este proceso se refiere al revestimiento de los interiores o exteriores de los
vehiculos. Se centra en mejorar la estética y comodidad de los productos
fabricados. La calidad y atencion al detalle en este proceso contribuyen a la

satisfaccion de los clientes hacia la marca.
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3. Diagnoéstico de la Empresa.

3.1. Identificacion de Situacion Actual.

3.1.1.Contexto econdmico.

Lucki Motors del Peru S.R.L opera en un entorno econémico dindmico, donde su modelo
de negocio se centra en la fabricacion y venta de vehiculos motorizados de alta calidad
con la marca “Wanxin” y “Activa”. Actualmente experimenta un notable crecimiento en el
proceso operativo de produccion, impulsado por una demanda creciente de sus
productos, el cual ha sido posible gracias a la experiencia acumulada en el sector
automotriz y a la calidad de sus vehiculos fabricados. No obstante, es fundamental
mantener un monitoreo constante para garantizar que este crecimiento se gestione
eficientemente y se adapte a las demandas cambiantes del mercado.

En el area de ventas, se identific6 oportunidades para optimizar los procesos, esta claro
gue con el pasar de los afos la empresa ha logrado establecerse como un actor
importante en la venta de mototaxis, motos lineales y furgones, existe el reconocimiento
de que siempre hay espacio para la mejora continua. El enfoque estratégico se orienta
hacia la maximizacion de la eficiencia en la gestiébn de ventas, desde actividades de

preventa hasta la atencién postventa.

3.1.2.Diversidad de actividades.

La empresa cuenta con una amplia gama de actividades que van desde estrategias en
canales comerciales hasta la toma de buenas decisiones. La diversificacion de productos
y servicios implica la venta de mototaxis, motos lineales y furgones. Este enfoque

polifacético busca abordar diversas necesidades del mercado.

3.2. Procesos y Servicios.

3.2.1.Importacién y fabricacion.

La empresa desempefia un papel crucial como importador y fabricante de vehiculos, lo
que garantiza un control amplio sobre la calidad de los productos. En cuanto al proceso
de ventas, desde una perspectiva de gestionar la informacién, la empresa utiliza un
sistema web denominado "Lucki Motors V.2014". Este sistema registra las operaciones
de ventas realizadas. A pesar ello, se ha observado una falta de atencion en la
transformacion de estos datos en informacion valiosa.

Aunqgue el sistema incluye roles especificos para el gerente, se ha identificado una
ineficiencia en su manejo. La falta de aprovechamiento de estos datos para obtener
indicadores estratégicos y la ineficaz distribucion de roles y responsabilidades en el
acceso a la informacién sugieren areas de mejora significativas en la gestion de datos y
la utilizacion del sistema transaccional. La implantacién de practicas de inteligencia de

negocio logra desempefiar un papel crucial en la optimizacion de este proceso,
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permitiendo una interpretacion mas efectiva de los datos existentes y facilitando la toma

de decisiones informadas en todos los niveles organizativos.

3.2.2.Proceso de produccion.

La empresa enfrente problemas para asighar sus costos, resulta en una serie de
percances que afectan directamente en la rentabilidad real, actualmente carece de un
sistema de costos que respalde su proceso productivo y la determinacion del precio final,
no se tiene un criterio técnico, puesto que solo se hace de acuerdo al historial, es decir a
cuento es que se tenia en el ejercicio anterior. Esta falta de informacion precisa sobre el
tiempo real requerido en el proceso de ensamblaje, de esta manera es incierto conocer si
la produccion estd generando sobrecosto o no. La inexistencia de un control detallado de
tiempo en horas de mano de obra por vehiculo para realizar cada proceso productivo,
obliga a la alta gerencia a fijar los precios de los productos de manera empirica,
utilizando como referencia los precios del mercado, sin tener un conocimiento exacto del

margen de utilidad que obtiene tras la venta de los vehiculos de trimoto de pasajeros.

3.2.3.Proceso de posventa.

El proceso de posventa esta disefiado para ofrecer una experiencia completa a los
clientes después de la compra de un vehiculo. Inicia con el detallado registro de la
transaccién en el sistema, seguido por una entrega que incluye capacitaciéon sobre el
manejo y mantenimiento del vehiculo. Un sistema proactivo de seguimiento postventa
recopila comentarios para garantizar la satisfaccion del cliente. La empresa ofrece
servicios de mantenimiento programados, registro en la SUNARP, y asistencia telefénica
para abordar cualquier problema. La gestidon cuidadosa de garantias asegura soluciones
eficientes en caso de problemas cubiertos. Ademas, programas de fidelizaciéon
recompensan la lealtad del cliente, lo que construye relaciones sélidas, contribuyendo a

la reputacion de la empresa y a la retencion de clientes a largo plazo.

3.2.4.Venta de vehiculos.

Lucki Motors se especializa en la venta de diversos marcas y modelos de vehiculos
motorizados, proporcionando soluciones de transporte eficientes y rentables para
emprendedores y empresas del sector de transporte. Esta facultado para proporcionar de

bienes al estado, tiene una amplia experiencia en ello.



73

4. Disefio de la Solucion de Inteligencia de Negocios.

4.1. Metodologia de Construccién.

Para llevar a cabo el desarrollo de la aplicaciéon de inteligencia de negocios, se opta por
la metodologia HEFESTO debido a que satisface plenamente todos los requisitos

establecidos por la empresa. Se detallara en el punto “V” a profundidad el desarrollo.

4.2. Herramientas de Desarrollo de Inteligencia de Negocios.

Para la visualizaciéon de la informacion en la herramienta de inteligencia de negocios, se
opta por Power Bl, debido a su variedad de opciones para presentar la informaciéon de
manera efectiva. Lo que més destaca es su capacidad para integrarse con el sistema

transaccional que se implementara en esta investigacion.

4.3. Implementacion

El sistema de informacion web actual se desarroll6 con tecnologia y herramientas que
destacaban en los afios 2014, por lo cual se considera anticuada, como lo es el lenguaje
de programacion PHP 5, por lo cual se procedera a acoplar la aplicacién de inteligencia

de negocios al software.



74

5. Aplicacion de la Metodologia Hefesto.

5.1. Anédlisis de Requerimientos

El proceso inicial implica identificar los requisitos de los usuarios a través de preguntas
que detallen los objetivos de la empresa. Luego, se examinaran estas preguntas a fin de
identificar que indicadores y perspectivas se consideraran para la construccion del
Datawarehouse. Finalmente, se desarrollara un modelo conceptual que mostrara el

resultado obtenido en este primer paso.

5.1.1.1dentificar preguntas.
Los requerimientos estan relacionados al proceso de ventas, las cuales actualmente
utilizan un sistema web y se identificaron ciertas los siguientes puntos.
e Se desea conocer la cantidad de productos que fueron vendidos a sus clientes en
un periodo determinado.
e Se desea conocer la cantidad de cada modelo que fueron vendidas a sus clientes
en un periodo determinado.
e Se desea conocer la cantidad de la categoria del producto que fueron vendidas a
sus clientes en un periodo determinado.
e Se desea conocer cuanto es el monto total de ventas de los productos que fueron
vendidas a sus clientes en un periodo determinado.
e Se desea conocer cuanto es el monto promedio de ventas de los productos que
fueron vendidas a sus clientes en un periodo determinado.
o Se desea saber el promedio de ventas que ha realizado cada vendedor durante el
afo de ventas.
5.1.2.1dentificar indicadores y perspectiva.
Pregunta 1.
Se desea conocer la cantidad de cada modelo de vehiculo que fueron vendidas a sus
clientes en un periodo determinado.
Pregunta 2:
Se desea conocer cuanto es el monto total de ventas de los productos que fueron
vendidas a sus clientes en un periodo determinado.
Pregunta 3:
Se desea conocer cuanto es el monto promedio de ventas de los productos que fueron
vendidas a sus clientes en un periodo determinado.
Perspectivas:
e Sucursal.
e Producto.

e Cliente.
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e Empleado.

e Tiempo
Indicadores:

e Monto total de unidades vendidas.

e Cantidad de unidades vendidas.

e Promedio de monto total vendido.
Relacion:

e Venta.

5.1.3.Modelo conceptual.

SUCURSAL

Monto Total de
Unidades Vendidas

PRODUCTO

Cantidad de
LI m Unidades Vendida

VENDEDOR

Promedio de
Montos de
Unidades Vendidas

TIEMPO

Figura 3. Modelo conceptual del proceso de venta.

5.2. Anédlisis de los OLTP

Después, se examinaran las fuentes OLTP para determinar los métodos de célculo de los
indicadores y para establecer las respectivas correspondencias entre el modelo
conceptual creado en el paso anterior y las fuentes de datos. A continuacién, se definiran
qué campos se incluiran en cada perspectiva y, por ultimo, se enriquecera el modelo

conceptual con la informacion recopilada en este paso.

5.2.1.Conformar indicadores.
Se explica cémo se calcularan los indicadores, definiendo los siguientes conceptos para
cada uno de ellos:
¢ Monto total de productos vendidos:
o Hechos: (Cantidad de productos vendidos) * (Precio de Venta).
o Funcion de sumar: SUM.
Nota: El indicador “Monto total de productos vendidos” plasma la sumatoria del
monto total que se ha vendido de cada producto, y se obtiene al multiplicar la

cantidad de productos vendidos, por su respectivo precio.



e Cantidad de productos vendidos:

o Hechos: Cantidad de productos vendidos.

o Funcién de sumar: SUM.
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Nota: El indicador “Cantidad de productos vendidos” representa a la sumatoria de

las unidades que se vendié de cada producto en particular.

¢ Promedio de montos de productos vendidos

o Hechos: (Cantidad de productos vendidos) * (Precio de Venta).

o Funcién de promedio: AVG.

Nota: El indicador “Promedio de montos de productos vendidos” representa el

promedio de monto total que se ha vendido de cada producto, y se obtiene al

multiplicar la cantidad de productos vendidos, por su respectivo precio.

5.2.2.Establecer correspondencias.

Con la base de datos relacionada se procedera a establecer las correspondencias

respectivas.
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Figura 4. Base de datos relacionada.




Figura 5. Correspondencias.
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Las correspondencias son las siguientes:

Base de Datos
Modelo
Tabla Columna
SUCURSAL sucursal -
PRODUCTO movil -
CLIENTE cliente -
VENDEDOR vendedor -
TIEMPO venta vfecha
_ dvcantidad
Monto Total de Unidades _
_ detalleventa dvprecio
Vendidas ,
dvigv
Cantidad de Unidades .
_ detalleventa dvcantidad
Vendidas
' dvcantidad
Promedio de Montos de .
. _ detalleventa dvprecio
Unidades Vendidas _
dvigv

5.2.3. Nivel de granularidad.

Con respecto a la perspectiva “Sucursal” los datos disponibles que se almacenan son:

Codsucursal: Codigo Unico de la sucursal.

Sutipo : Tipo de sucursal (sucursal, punto de venta, etc).
Suestado: Estado de sucursal (activo, inactivo, etc).
Suidentificador: Cédigo identificador de la sucursal.
Suresponsable: Persona responsable de la sucursal
Sudescrip : Descripcion de la sucursal (tienda, planta, etc).
Sunombre : Nombre de la sucursal.

Sudireccion : Direccion de la sucursal.

Sucoddistrito : Cadigo del distrito de la sucursal.
Sutelefono : Teléfono o celular de la sucursal.

Suborrado : Indica validacion de la sucursal (activo o borrado).

Con respecto a la perspectiva “Producto” los datos disponibles que se almacenan son:

Codmovil: Cédigo unico del vehiculo.
Mcodmodelo: Codigo del modelo del vehiculo.

Mcodmarca: Codigo de la marca del vehiculo.
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Mcodcategoria: Cédigo de la categoria del vehiculo.

Mcodproveedor: Codigo del proveedor.

Mcodemsamblador: Cédigo del ensamblador del vehiculo.

Mfechaen: Fecha de ensamblado del vehiculo.

Mcodtapizador: Fecha de tapizado del vehiculo.

Mcodsucursal: Cadigo de la sucursal donde se encuentra el vehiculo.
Mubicacion: Ubicacion del vehiculo dentro de la sucursal.

Mcodestado: Codigo del estado actual del vehiculo (nuevo, usado, etc).
Mmotor: Serie del motor del vehiculo.

Mchasis: Serie del chasis del vehiculo.

Mcondicién: Condicién que se encuentra el vehiculo (ensamblada o desarmada).
Mtipom: Tipo de vehiculo.

Mcolor: Color del vehiculo.

Mpcomprad: Precio de compra en délares del vehiculo.

Mpcompras: Precio de compra en soles del vehiculo.

Mmoneda: Moneda en la que se realiz6 la transaccion.

Mtasa: Tasa de cambio utilizada para la transaccion.

Manofab: Afo de fabricacion del vehiculo.

Manomod: Afo del modelo del vehiculo.

Mborrado: Indica validacién del vehiculo (activo o borrado).

Con respecto a la perspectiva “Cliente” los datos disponibles que se almacenan son:

Codcliente: Cédigo unico del cliente.

Clnombres: Nombres completos del cliente.

Clidentificador: Identificacion personal o empresarial del cliente (RUC, DNI, etc).
Cldireccion: Direccion del cliente.

Cltelefonol: Primer numero de teléfono o celular del cliente.

Cltelefono2: Segundo namero de teléfono o celular del cliente.

Clobser: Observacion o nota adicional del cliente.

Clcoddistrtito: Cédigo del distrito del cliente.

Clborrado: Indica validacion del cliente (activo o borrado).

Con respecto a la perspectiva “Empleado” los datos disponibles que se almacenan son:

Codvendedor: Codigo unico del empleado.
Vncodempresa: Codigo de la empresa para la que trabaja el empleado.
Vende: Informacién sobre lo que vende el empleado.

Vnindentificador: Identificacion personal del empleado (DNI).
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e Vnnombres: Nombres completos del empleado.

e Vnnombre: Nombre de pila del empleado.

e Vndireccion: Direccion del empleado.

e Vncoddistrito: Codigo del distrito del empleado.

¢ Vntelefono: Niumero de teléfono o celular del empleado.

¢ Vnobser: Observacién o nota adicional del empleado.

e Vntipo: Tipo de contrato del empleado (Reg. 728, RH, etc).

e Vnestado: Estado del empleado (laborando, vacaciones, etc).

e Vnborrado: Indica validacion del empleado (activo o borrado).
Con respecto a la perspectiva “Tiempo”, la cual influir4 en la granularidad del almacén de
datos, los datos mas comunes que pueden utilizarse son:

e Mes.

e Afo.

e Trimestre.

5.2.4. Modelo conceptual ampliado.

SUCURSAL
codsucursal
surasponsable
sudireccion
sucoddistrito
woriied SUM((dvcantidad * dvprecio) - dvigv)
codmarca MODELO Y
mardescripcion codmodelo PRODUCTO
codmovil
modescripcion f=—H s At
CATEGORIA mocodmarca
: mecodsucursal
codcategoria mocodcategoria
catdescripcion
PROVINCIA DISTRITO YHENIE
DEPARTAMENTO codprovincia coddistrito Cogkdients Cantidad de Unidades Vendida
oo _-’prvdescupcmn didescripcion [~ Donesie SUM(dveantidad)
dpdescripcion prvcoddpto dicodprovincia cldireccion 2 R
clcoddistrito
VENDEDOR
codvendedor
vnombres
vncoddistrito
Promedio de Montos de Unidades Vendidas
TIEMPO AVGi(dvcantidad * dvprecio) - dvigv)
vfecha
Mes
Afo
Trimestre

Figura 5. Modelo conceptual ampliado.



81

5.3. Modelo Légico del Data Warehouse.
5.3.1.Tipo de modelo l6gico del DW.

Se empleara el esquema de constelacion o copo de nieve, debido a lo siguientes puntos:

5.3.1.1. Simplicidad y facilidad de uso:
Simplifica la estructura del Data Warehouse al tener una tabla de hechos central y

dimensiones conectadas directamente a ella, lo que facilita el uso de la base de datos.

5.3.1.2. Rendimiento mejorado:
Proporciona un rendimiento optimizado para las consultas analiticas, que son comunes
en entornos de inteligencia de negocios. Al reducir la complejidad de las consultas, se

aceleran las respuestas a las consultas.

5.3.1.3. Flexibilidad en la expansion:
Facilita la expansién del modelo a medida que se agregan nuevas dimensiones o se

actualizan las existentes, teniendo en cuenta el crecimiento de la informacion.

5.3.1.4. Manejo efectivo de jerarquias.
Maneja jerarquias de datos, como la descomposicion de dimensiones se desarrolla en

niveles detallados (mes, afio, trimestre, etc), lo que permite evidenciar datos ordenados.

5.3.1.5. Normalizacion de dimensiones.
Conlleva a reducir el espacio necesario y los costos de mantenimiento de datos, este
proceso requiere encontrar un equilibrio adecuado entre la normalizacién y el

rendimiento, ya que un exceso de normalizacion causa deficiencia operativa.

5.3.1.6. Mantenimiento sencillo.

Facilita el mantenimiento y la administracion del Data Warehouse, lo que gestiona
eficientemente la informacion. Las actualizaciones y modificaciones son mas directas en
comparacion con otros esquemas mas complejos, o que minimiza errores y agiliza

procesos en la gestion de la base de datos.

5.3.2.Tablas de dimensiones.

5.3.2.1. Dimensién sucursal.

PK id_sucursal

codsucursal
suresponsable responsable_sucursal

sudireccion
sucoddistrito

direccion_sucursal

FK id_distrito

Figura 6. Dimension sucursal.
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La dimensién sucursal (DimSucursal) estd conformada por su nuevo identificador

(id_sucursal), responsable_sucursal, direccién_sucursal e id_distrito.
En este caso la tabla SUCURSAL con los nombres suresponsable, sudireccion y

sucoddistrito; pasaron como “responsable_sucursal”’, “direccion_sucursal” e “id_distrito”

en la dimension sucursal.

5.3.2.2. Dimensién movil.

id_categoria

PRODUCTO
codmovil PK id_movil I
mcodmodelo K id_modelo |
mcodsucursal . . {
| id_sucursal |
MODELO oK id_modelo
codmeodelo nombre_modelo [
modescrip
mocodmarca X id_marca
mocodcategoria (23 id_categoria
MARCA CATEGORIA
codmarca codcategoria PK id_marca PK
mardescrip catdescrip
nombre_marca I

l nombre_categoria |

id_modelo e id_sucursal.

Figura 7. Dimensién movil.

La dimension movil (DimMovil) estd conformada por su nuevo identificador (id_movil),

En este caso la tabla PRODUCTOS con los nombres mcodmodelo y mcodsucursal;

pasaron como “id_modelo” e “id_sucursal’ en la dimensién movil.

Por otra parte, existe una jerarquia en el tema del modelo del moévil, la cual esta

conformada por Modelo, Marca y Categoria. El modelo depende de una marca y a su vez

de una categoria.

5.3.2.3. Dimensi6n cliente.

CLIENTE
codcliente
clnombres
cldireccion

clcoddistrito

P

Id_cliente

nombres_cliente

direccion_cliente

FX id_distrito
T [ oo |
DISTRITO
coddistrito Px id_distrito

didescripcion
dicodprovincia

nombre_distrito

id_provincia

T

PROVINCIA
codprovincia
prvdescripcion

|

Id_provincia

nombre_provincia

prvcoddpto
Fx id_departamento
b
DEPARTAMENTO
coddpto Px id_departamento
dpdescripcion

nombre_departamento

Figura 8. Dimension cliente.
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La dimension cliente (DimCliente) estd conformada por su nuevo identificador
(id_cliente), nombres_cliente, direccion_cliente e id_distrito.

En este caso en la tabla CLIENTE con los nombres de clnombres y cldireccion; pasaron
como “nombres_cliente” y “direccion_cliente” en la dimension cliente.

Por otra parte, existe una jerarquia en el tema de la ubicacion geografica, la cual esta
conformada por Distrito, Provincia y Departamento. El distrito depende de una provincia y

a su vez provincia depende de un departamento.

5.3.2.4. Dimensi6én vendedor.

codvendedor PK id_vendedor
vnnombres
vncoddistrito

nombres_vendedor

FK id_distrito

Figura 9. Dimension vendedor.
La dimensién vendedor (DimVendedor) esta conformada por su nuevo identificador
(id_vendedor), nombres_vendedor e id_distrito.
En este caso en la tabla VENDEDOR con los nombres de vnnombres y vncoddistrito;

pasaron como “nombres_vendedor” e “id_distrito” en la dimensién vendedor.

5.3.2.5. Dimension tiempo.

vfecha PK id_fecha
Mes > Mes
Ano B
Trimestre Ao
Trimestre

Figura 10. Dimension tiempo.

La dimensién tiempo (DimTiempo) esta constituida por su nuevo identificador (id_fecha),
Mes, Trimestre y Afio.
En este caso la tabla TIEMPO con los nombres Mes, Trimestre y Afio; pasaron como

“‘Mes”, “Trimestre” y “AR0” a la dimension tiempo.



5.3.3.Tablade hechos.

FK id_fecha
FK id_movil
FK id_cliente
FK id_vendedor
FK id_sucursal
cantidad
monto_total
monto_promedio

Figura 11. Tabla de hechos.
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En este caso la tabla hechos (TableHechos) esta conformada por id_fecha, id_mouvil,

id_cliente, id_vendedor e id_sucursal. También, el indicador monto total de unidades

vendidas sera llamado por “monto_total”, el indicador cantidad unidades vendidas sera

llamada por “cantidad” y el indicador de promedio de montos de unidades vendidas sera

llamado por “monto_promedio”.

5.3.4.Uniones.

i _dhistrite

PE id_modelo
P id_marca nombre_modelo L3 id_categoria
| ] nombre_marca | FE id_marca | J nambre_categoria |
FK id_categoria
PE id_mawil
FE id_rmedels
Fk ld_sucursal
T R
™ Id_facha FE id_fecha
Afia F® id_eliente Rz
PE id_vendedar
Trimestre K id_
nombres_vendedor
K Id_sucursal
FE id_distrito
cantidad
manta_promedie
L id_sucursal
direceion_sucursal
PE id_cliente % id_distrito

nombres_cliente

nombre_distrito

direccion_clisnte

id_provingia

id_distrita

|

Id_provincla

nombre_provincia

id_departamento

|d_departamento

nombra_departamenta

Figura 12. Uniones
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5.4. Integracion de Datos

5.4.1.Carga inicial.

Para la elaboracion de cargar inicial se procedié en primer lugar con la migracién de
datos, de la base de datos MySQL a SQL Server 2019, para ello se hizo uso de la
herramienta Microsoft SQL Server Migration Assistant for MySQL, propia del SQL Server.

Connect~ ¥ ¥ (VEES
= @ LUCKYMOTORS-ORIGINAL PN
+ Database Diagrams
Tables
¥ System Tables
¥ FileTables
3 External Tables
&
e

Graph Tables

7 BH dbo.cuenta
@ EH dbo.FechaCompras
# BH dbo.FechaVentas
# BH luckimotors-original.afinamiento L\\%
# BEH luckimotors-criginal.banco
# BH luckimotors-original.categoria
# BB luckimotors-original.cliente

B luckimotors-original.comision

+

+

+)

#) BB luckimotors-original.compra

# EH luckimotors-original.comprobante

7 B8 luckimotors-original.ddproducto

7 BH luckimotors-criginal.detalleguia

@ B8 luckimotors-original.detalleguiacompra

@ BB luckimotors-criginal.detalleproducto

% BH luckimotors-original.detalleventa

# BB luckimotors-criginal.detcompra

@ BB luckimotors-original.detmovimiento
B8 luckimotors-original.detpresupuesto

BH luckimotors-criginal.dolar
# EH luckimotors-original.dpto

+

+

@ BB luckimotors-original.distrito

+

+

7 BH luckimotors-original.egresoletra v

Figura 13. Datos en SQL Server.

Una vez se realiz6 la migracion de datos, se procedié con la aplicacién del modelo
conceptual ampliado y nivel de granularidad, se seleccion6 solo las tablas que
intervienen en la gestién de ventas y que formen parte de los indicadores. Para luego, a
través de la herramienta Visual Studio 2019, se desarroll6 el procedo de extraccion,
transformacion y carga (ETL).

En la etapa de extraccion, la herramienta permitié extraer los datos de las tablas ya antes
seleccionadas, en donde también se seleccionara las columnas relevantes.

Una vez se finalizé con la etapa de extraccion, se procedi6 a la etapa de transformacion,
donde se asignaron las llaves principales correspondientes que tendran las dimensiones
y se asignaron los atributos correspondientes.

Para la elaboracion de la tabla Tiempo, se uso la tabla Venta de la base de datos, en
donde se extrajo la fecha de las ventas, y en la etapa de transformacion creé la

DimTiempo con el siguiente script:



85! Crear tabla

[
[Af
[Mes] int,
[
[

CREATE TABLE [DimTiempo] (
fecha] varchar(30) primary key not null,

nombremes] nvarchar(30),
trimestre] int

Figura 14. Creacion de Dimension Tiempo.
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Para la elaboracion de la tabla Hechos, se usaron las tablas Venta y Detalle Venta, en

donde se realizé mediante script la sumatoria total de las ventas desde la creacién de la

base de datos, también el precio de cada vehiculo segin marca y modelo, para identificar

el precio promedio. Luego, se procedi6 a la creacién y relacion de las claves principales

de las dimensiones hacia la tabla hechos y las sumatorias totales.

+ OLE DB Destination Editor

Administrador de cone
Asignaciones

Salida de error

£ >

écha

veodcliente
veodvendedor
veodsucursal
dvcantidad
dvprecio
vmentolucki

vigv

Cofumna de entrada

ﬂvcndrncul

O
Configure the properties used to insert data into a relational database using an OLE DB provider.
[T—

Nomboe - Nombne ~
dvcodmovi M id_fecha
dvcantidad dmont
dvprecio id_clente
voodclients id_vendedor
woodvendedor id_sucursal
veodsucurssl dvcartidad
vmordoluckl & R dvprecio "

Ceolumna de destino
id_fecha
T i mnl
d_cliente
id_vendedor
1d_sucursal
dvcantidad
dvprecio
vmentoluck

vigv

Cancelar Ayuda

Figura 15. Creacién de Tabla Hechos.

Luego de la etapa de transformacion, se procedi6 a la etapa de carga, donde las

dimensiones y tabla hechos seran exportados a la nueva base de datos.
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B>
53
B>

[TR3

TIEMPO

DEPARTAMENTO

PROVINCIA

DISTRITO

VENDEDOR

CLIENTE

CATEGORIA

MARCA

8(' oimTiempo

_ R(- DimDepartamento

e 8(- DimProvindia

p——————l 8(- DimDistrito

_ e(- DimVendedor

e(- DimCliente

— R(- DimCategoria

e(- DimMarca

> wmooeo
> rrooucto

B> suokrsa

i—) Detalle Venta

}

J,T Sort
\

> e(- DimModelo

r— 8(- DimMovil

p—b e(- DimSucursal

e-) Venta

}

lT Sort 1
J

v ¥

+$ Merge Join

8" TablaHechos

Figura 16. Carga de Datos.

Para la elaboracion del cubo dimensional, si hizo uso de la herramienta Anilysis Services

propia de Microsoft para el procesamiento analitico en linea con otras herramientas. Se

uso como origen de datos la base de datos que cuenta con las dimensiones y tabla

hechos. También se hizo el ordenamiento de las jerarquias en la DimTiempo, que tuvo el
siguiente esquema: Afio - > Trimestre -> Mes.

Explorador de soluciones

7 o-s0@ £

Buscar en Explorador de soluciones (Ctri+ )
[ Solucién "CUBO_VENTAS_LUCKI" (1 de 1 proyecto)
4 g CUBO_VENTAS_LUCKI

4 {ml Origenes de datos

@ CUBO VENTAS.ds
W Vistas del origen de datos
¥ CUBO VENTAS.dsv
& Cubos
) CUBO VENTAS.cube
& Dimensiones
/. Dim Movil.dim
I/, Dim Vendedor.dim
I/, Dim Cliente.dim
I/, Dim Sucursal.dim
IZ. Dim Tiempo.dim
& Roles
@ Ensamblados
&= Varios

Figura 17. Creacién de Cubo Dimensional.

Luego, se culmind con el procesamiento del cubo dimensional, exportando la informacién
relevante hacia el SQL Server mediante el Anilysis Services.
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Con la herramienta de Power BI, se importaron los datos del cubo dimensional de ventas
ubicados en el SQL Server, mediante el Anilysis Services, lo que permite la comunicacion
de informacién con la plataforma de BIl. Resultando con la creacién de dashboard en
base a la informacion de la empresa. La creacion del dashboard se realiz6 segun el

requerimiento de la empresa y los indicadores para la toma de decisiones.

Archivo Inicio Insertar Modelado
uales «

Fortapaps 2 - 4

bd /08 racuperados que no se han abierto Ver archivos recuperados | X &« Datos »
<

H 2 | Busc |
B

| | mDweckrvonoRs ] [ cuso VENT
8 M wrs TRIMESTRE ; 2.
VR COMENLLS CHRINGS

t

PVAFSIOMLS CONOOSITO MOTORS 4 2100
Yotal 2231100

Februany 4 DEPARTAMENTD PROVINCIA DSTRITO -

£z -

2020 nar — CAJAMARTA
VINOEDOR

AN

MONTO por MES

MONTO por DISY

118.89 mill.| 5.33 mil

MONTO TOTAL MONTO PROMEDIO

=
bl
o
a
L
&
0 o
3
3
[:

Figura 18. Creacion de Dashboard.

5.4.2.Actualizacion.
La actualizacion del ETL se desarrollara en su totalidad al termino de cada mes o cuando

la alta gerencia lo requiera de manera urgente.

Para ello, a la culminacién de la investigacion se desarroll6 el manual para realizar el
proceso de actualizacion de la informacién del cubo dimensional, ya con el cubo

dimensional actualizado, la informacion del dashboard se actualiza automaticamente.

También, se realiz6 la capacitacion correspondiente al area de tecnologias de la
informacion para que puedan tener el conocimiento adecuado en cuanto a la

actualizacion de datos.
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Anexo 04: Cubo dimensional
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Anexo 05: Implementacion de la inteligencia de negocios
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