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RESUMEN
Sistema de infermacstn de ventas Basado en intellgencla de nenoclos para la empresa
Lucki Modars del Pera S.R.L— 203

La mvestigaciin avalud sl impacto de implementar n sistema de infermacion de ventas
Eﬂanu en inteligencia de negocios en la opimizacion de Esuala%s comedqciales en
Lucki Motors del Pens 5.0.L. La pregunta fue: LEn gué maedida la implementacion del
sistama de informacion ae ventas basada an inteligencia de negocios optimizar las
esiralegias comerciales oe fa empresa? La hipotesis planted que implementacion cel
sistema airﬁ:ﬂnuﬁh‘l de ventas basado en integendcia de negecios tendria un efects
positen e 13 oplimizecion e 135 esiralegias comerciales de @ empresa. B5 de fpo
apicada con diselo presxpanmsntal, incluyd un pralest ¥ postest, con wna n‘nww de 15
usuanos. Sa utilizé un cusstionario para recolectar datos, snslizados mediante |8 prosba
T-Student para muestras refacionadas, con nivel de significancia del 5%, Los resultad
mgstrarnn que gl valon | caleuiado lue de -67 510, menor que la | tabulada de -1.761. El
pomedio de sabsfaccin del usuano paso de 1.727 an & prales! & 4703 bas la
rnplemeniscién, representands un meremento ded 51 65%. En cuanie al tempo promedio
para generar reporbes dSsminuyd de 3 horas, 34 minuios g 16 segundos @ 35 minulos y
20 segunedos. La diferencia piomedio fue de 2 horas, 58 minuios ¢ 56 segundos. La 1-
calculada de 25 508 fua significativamsente mayor que la f-tabulada da 1,761, indigando
wna mefora significative en la eficlencia dal 3i91ﬂu1. Estos hallezgos reapaldan la
hipGlesis allerna, suginendo a las organizeciones la mplemenlacion de herrarmeentas
baszadas en inteligenca de negocios para omar decisicnes estrategicas mas infprmadas
y afactivas,

pdEItII'EE clave: infsligencia da negocos, Sistema de nformacion de venas
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ABSTRACT
Seles information system besed on business Inleligence tor Lucks Motors del Pend S.R.L.
- 203

The rassarch evaluatad the impact of impdemanting a saks nnEE:rl system basad on
business intalligence In the optimization of commercial strategses in Luckl Motors del Perd
SRL The quastion was: To whal exlenl the mplarmeniation of the sales infermation
syglern based on busmess inleligence can opimize he company's cormemercial
strategies? The hypothests staled that the mplamendation of the sales information system
bazed on bussess nelligence '.uwd have a positive effect on the cptimization of the
company's commerckd strategies, B & an applied study with 8 pre-expeimental design,
including a pretest and 8 Wﬂ-ﬁﬂ. with & samgde of 15 users. A& guestionnaire wes used
¥ collect data, snalyzed using the Stucent's test for related samples, n-lﬂ'u significance
kzvel of 6%. The resufte showed that the caiculated t-value was -67.510, iower than the
tobulated |-valee of 1,761, The average user safistaction wend from 1,727 in the pretest
1o 4781 aher mplemenislion, represealing an increase of 51.85%., The avesage fime i
gansmte reports decreased from 3 hours, 24 manades and 16 seconds 10 35 manuiss and
20 seconda. The average diterence was 2 hours, 58 minutes and 56 seconds. Tha I-
calkulated of 25.588 was significantly higher than fhe t-1abulated o 1.761, indicating a
significant mprovement In system efficiency, These findings support the allernate
hypothesiz, suggesting organizations impeameant busmsss intalligense-basad 1oals to
meke more informed and effective strategic decigions,

Keywords: Business intalligence, Sales information ayatem.
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CAPITULO | )
INTRODUCCION A LA INVESTIGACION

Actualmente, las organgaconess enfrerlan una probiemalica reaconada con le dehicienbs
planificacion y a fata de preparacion basada en la gestidn de la informacidn con 18 que
auantan. Estos obstacules alestan nagalivarnenta la caldad de las datisionss (Mo 6t al,
2021 ). El endogue princlpal en cuanks a la incomecta gestion de la informacion se debe al
neficienie mangjo deé volimenes de informacion exignsos. A medida que las
amanizaconss cracen, lambEn o hacen ss datcs, ¥ |a capacidad para procesar y
gashionar asta gran cantidad ds indormadion ng slempre s4 optimiza de manera slectiva
(Mukihages et al., #00|.

El deficiente enaksle de informacion implde nu comprension profunda de los datos
dmsponibles v dificuka la idenfilicaciin de patrones, tendencias v oportunidaces cloae on
&l erteno empresanal. Eslo obstaculiza la generacion de perspeclivas preclsos, la
adaptacion agl & los cambios del mercado y la toma de decisiones carecse de Dases
sdlidas, debditando & mpulso de le competitividad v e desarrollo. {De B Cruz Vieuda,
20200 La ausencia de andlisis obstaculira @ capacidad para identificas patrones
destacadas, tendencias del mercado y dreas de mejora opsrafiva, lo gue tiene coma
consecUenci @ dificultad para adaptarss 2 un eniorno empresanal en constante carmbin
{Bany Mohamrmad et al_, 2022).

La poca importancia ctorgada & 1as meodologias pasa gestionar la informacion alecta la
habdidad para anfréntar los rabes del mercada y aprovechar ks banaficios compatifives.
Las cegamcacanes deben enfocerse en resohver los desafios de la transformacidn
iecnclogica (Ahmad et al. 20200, Al enfocarse en el analisis de informadcon, 1a
metedongia pasigus revializar & procsso de tomar de deckionss smpresaralss al
exirass informacdn mplicita on los datos para fomertar megras en o rendimiento. La
interzeccidn entre la gestidn de informacién y las decissenes astratégicas pueds e una
vid parg podenciar e desempedo y 108 Dgros empesiniales (Yalon el al,, 2032),

La lalta de accese o infermacion oporluna peesenta desalios a las empresas poara
controfar. estandarizar y procesar sus dabos de manera sdectiva. Consolidar datos de
diversas luentes mencsimenta y A falta de aumatizackn de pOCEs0s FesUltan en
tiompoa axcoalhos, amores ¥ una daminuciin en la calided en la informecion.[Zuazo
Delgado, 20200, Esta restricsion limiks la habilidad de las oganizaciones para realis
secclones lundamentadas, o que dficulta prosperar en amibsenies emgwesanales
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competiteas. Por allo, surgs una carsncia en |a compransion v el uss slectivo del anafisis
de informacidén en entomos que eatin en conatante evolucion (Conboy et al., 2030).

La no adopoian y uso de herramientas tecnoddgicas por pare de las emoresas tiene un
mpacto significative, Esl0 cousa impedimantos para qua Ia.iﬁgunizaciunns aprovechan
las ventalas tecnokboicas dispondles, o que a su vez Imita su capecidad pama mpulsss
I nnowacion y mantensr su relevancia gn el mercado (Tavera Bomeno el al,, 2081) FPor
oiro ladn. 1a insadiclents explotacion de las hermamienias de infermacitn para maigar s
confrafiempos v dliculades meudla &n insficiencia an B eleccion de decissones, 16 qua
conlleva & la pédide de oporunidades v el desperdicio da recursos, reduce la
competiivicad, | agilidad y la deleccon de proldemas, mpaclends negativamene &
rendimianto general de la ocrganizacion (Femandsz Carrion, 2017).

La carencia de esfructura en la toma de declsidn por Bs empresss a pasar de su
sxpansidn ¥ la axigencia de ajustarss &l anforno compstitvo v 81 progreso tecnalddgscno, as
una fealidad comdn. Este proceder puede resfringir su habdided para reconocer
posibilidades comengiales v progorcionar un sericio mejorado a los clientes. [George
Wela Pizango, 2015, La presencia de datos desaciualizados, |a incapacidad pa@a evaiusr
atamalvgs da manara precisa v la ausencia de segquimienta confinuo de resufiados,
Estoe factores resultan an tomar decisicnes sustentados an detos eméneas, genarando
impacks negalivo en & caddad de ls decisiones [Srivaslava el al. 2022)

Cera problamatica en las arganizagionas &5 gue 5us ampleados no lisnen & capacitacion
adecuada en el uso de herramlentas tecnoléglcas. ko gque conlleva a interpretas
mfomaciim de manera ernea, fener dificulades para oblesssr informaceim crifica,
mefrasar 18 tvna de declsiones, tomar gleccionas sin fundamentos ¥ B posibliidad g
parder compatitividad en o marcado (Khatuwal & Pun, 2022}

La empresa Lucki Moors del Pend S5.RL, consderada una mediana amprass, donds
surge la imporancia de contar con ha tas techoldgeas. o ceal se vuelre crucial

pam superar sbstdoulos en la gestin de infermasiin de ventas. Aungue cuente can una
base da datos valosa. ain no s2 ha amovechado esta fjuente de informacian. o gue
atecta la precesion en las venlas, compadamisnto de productos y dianies potanciakss
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CAPITULO N
MARCO TEORICO

2.1, Antecedenies de la investigacién

Segln Ahmad et al. (2020). en su mvesligackn “Towards Sustainable Testle and
Apparel Indusiry: Explordng the Role of Business nielligence Systems in the ot
Induatry 4.0°, de tipo cualitative, e como objative adauiril conocimlznte acerca da la
ncorporecion de 5i$l:maw intelgencia de negocics en la indusbhia de la confeccion v la
fzxtil (T&A) an empresas da Europa y Estados Unidos, en el marco de la Industria 4.9, a
raves de 14 enmewizias an projundidad de bpo semeesiiuchrads con 12 empresas
Edargs a nivel mundial en la ngestaa T&A, cuya selacoiin sa realizd a treves da una
esirategia oe bola de neve y muesireo inencionado, obluvieran oemo mesudiado,
identificaron cuestiones relackonadss con la sostenibllidad en fas Eﬂﬁl‘ﬂﬂim TAA, |uribo
con mepnras en los procedimientos para generar walor a ravés de la Implementacion de
zsoluclones Bl Informacitn de cellded para b toma de decisiones [85%), analizar las
opodtunidades v amenazes esperadas (B3%). mejora & inlercambico de indormacion
(?3%), megcra el analisis y recuperacion de informacion (58%.), eliciencia mEada
[B6%), toma de declsiones mas rapida (5436, Informes preciens v rapldos (B22:), mejora
la calidad de @& oma de deciEionee (TB%), mejprs da lex aaw&uluﬁﬂl cliente (589,
avmeria los ingresos (49%) Concluyends gue a5 ecnoiogias de inlelgenca de
negackas mejoran la gastidn de & cadana de suministro, 8l Bwentana, & markaling ¥ la
digtibucion, optimizands las operaciones, satisfacendo & los chentes y genarando
ingresos en cuante & blg data, robdtica reslidsd sumentada, Inteligencia artificial y
aprendizaje aulomibics

Para lu et al, (2021), en su invesBgacion “Drganizational business inteligence and
Echuun making usasg g data analytics”. que tuvo lugar an China, s de tipo aplicada,
LD G v propones y describir una estruchra para 2 gestidn optimizada de la
nformagziin madianta & smplan e Bag Data Anabdics (ODM-BODA|, ublocaron una
metedongia que conssho en desarmollar ¢ implementar el mase ODM-BDA, pmw:sln.
luego realzaron un analists de simulackn basado en varios criterios, incluyendo analisis
positen verdadern, andlisls de rendimiento, anallsis de effores y andles de precisidn.
Los pammatnos de sirmdacsn wilizados en el analisiz incyeron defalles coemo o
sistoma aperatwn (Ubuntu 14, 32 bits), la AAM |8 GB. ocho nicless) v el soffwaere de
controd wuilizado., Concluyendo gue, sl analsis de informacion es una hemamienta de
mejora para 13 planificacion ia rentabdlidad y la toma de decisiones empresarisies a E
brgs dal fiemps, En la actualidad. s¢ ha ampliado el mseconotimionio da gue la




computacasn an la nube v la tecnologia da big data posesn un patencial fransformadar an
&l Ambiio conporativo.

Segun De B Cruz Vicefla (2020, en su rabajpp de investigacin "Diseho e
mplamaniacion da una selucion da nteligancia da negocios para la majora g la tema da
decisiones en la Empress Aménica Mdvil Perd 5AC., afo 20207, de tipo explicativa.
cisania m-u:pﬂinentalatnm come objelive, analicar de qué manera la oreacion y
s@Ecucion de asirategias de inteligencia de negocio pobencia 1a toma de elecclones an la
amprasa Amarica Mol Pero 5AC. durante &l afio 2080, planted la ulilizacion da la
apicacidn Power Bl en ¢l Departaments de TI , la cual posibilitard |2 elaboracidn de
pOYECCIONes de ventas &n Bempo res ¥ 18 creadidn 08 represenlacones visustes, con
una pablacidn de 30 personas, parconal el area de TI. de los cuales & formaran pans de
la muestra madiante una encussta, se obhvo como resufado gue of 1667% o nivel
pam| la foma de declskonss era medio, sn embiego, & 83.33% el nivel de foma de
decisiones gra elevado, con eie, 58 asume que |3 inlekpendcia a’l’ll'.lrE-'E-Ed'iﬂ-i (Ll e
tiene &l patencial de mejorar esta A toma de decisiones. También al 33,335 dal pesonal
enauniindo lEnir-u:-l:d- un nivel medic con respecto a la predicsidn de resulfados,
mianiras qua un porcenaje de G867 indicd wn nivel albe. o gus peamite asumir gus I3
nielipencia de megocios propuesia tiene la capecidad de mejorar la prediccion de
recultados. Concluyends gue, ez fundamental contar con médrices sheradoras de
desempeio en lodas ks enbdades, dado gque este elevard b calidad de manera
sistematica y aumentara la eficencia.

Sagin Fuazo Deledo (2020), an su de tesis *Desarmllo de un datamert bajo el enfoque
e ineligencia e negocios para mejorar |a orma de decsiones en la geencia comersial
de la Corporacion Radial ded Pard”®, o ohjative, crear un datamart utiliz Ia
parspectiva de la nfoligencia ampresarial gl proposto e majarar gl procese da ¥ma
de decisicnes en la gerencia general da la Corporacitn Radisl el Pend, lidentificeron las
necesuades y objelivos -l:ﬁm:ili:u:-. diserianon ¥y estructuraron el Datamad, seguido de
pIOCEsns ETLnUI:IIzarm la matodologia Ralph Kimball como guia en la optimizacion
ampresadial  para megrar la ahictvidad de |a toma de decisones en al sector radsal, se
basarcn an e 31 procesos que desarmallia 8 empress, como resutado. |GGraron Mmegdsr
la confiabilidad de la inkemacidn de un 50% & un B0%, reducr el liempo en la
elaborackin de reportes de B horas a 2 horas v mejoro la disponibiicad de la sormacian,
va que al personal cusnta con acoesd drects a ofla, Concluyends qua, s& lograron
establecer un modelo dirmensional que respaldd las decisionss en los nivelas opeaivo y
gefencial, La aviomalizacion del proceso de lImpeeza ¥ oonsolidadion de dalos desde
disarsas fuendes garantizo gue la informacién saa encusning inkegra y refaczd la toma da
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dacisiones an & gestion Siguienda la metodologia Aalph Kmball 8 sncaminamn hagia
B creackn de ua meposilori central La conslruccidn del datamed automatizé
operaciones, redujo la Garga de abao, genend una comprensin compariida v pemilic
moritres a traves de Power BEL La solucken incentivd el aulosenvcio y optimizd Ia
peeEption v aplicasion de dalos en ks distintas arsas de CEP

Para ﬁmﬁr‘dﬂ Caridn [PU17) en Su besis “La inlluencia de la nlelgence de negosios
a&n el andlisis de mtormacion de ventss de la mpodadora ¢ distnbusdors Jimanez E LAL,
an la ciudad da Musva ﬁajama.ma. 207, de fipo aplicada, disefio exparimental, tuvo
cormd objetvo, utilizar la intelgencia @nagmina con el proodeito de potenciar el anéliss
de mlormacion de ventas, &l estudo conld con & parlicipaciin de & rabajacores de la
empresa, utlizd un cuestionane como heramientz de recoleccikn de datos, v los dafos
oo lados fl.n:'urlﬂwmudﬂa on tablas y figuras pam su postenos intepretacion, Liavao
a cabo el analisis t-Sedent en muestras refacionadas con un nivel de significancla del
5%. Bl nesadiado die T caloulado lue 40,343, un valkor inlerior al umbral crifico de -1.7681,
anderiandn comd tado gua, Bn la etapa previa &l estudic, & promeds de satistaccion
dir los usuarios erade 1,71, Pesteror a la mplementacion dﬁﬁl inleligoncia de Negocios,
esle promedio s2 alevd a 4.34. Esle aumants dal 52 6% en la satisfaccion de los usuarios
en relacion con el analisis de iMormacion dg venias es estadisiicamente significativo.
Conclupendoa gue, la incorpo de una inteligencia de negoclos en imporisdors
Distribuidora Jiménez E.LAL significd un beneficio importante en ol andlisis de Ia
informac e venas. Esta implementacion acelert el acceso a datos esenciakes.
mejorends 1a Ioma de decislones ermpresansles con informes detaliados sobie ventas,
clientes iy productos,

Sequn George Vela Pizango (20718), n B tesis “Solucidn da nieligencia de nepocio para
a tpma de da-:is-‘-mawn la amprasa Mikroum Elscironics 5.4.C7, da tpo aplicada,
disaho espenmental, con el objetive de analzar &l Impacto de la adopcldén de una
nieligencia empresaral, eggied heramientas de sofiware. §bee, enire las cuales se
ncluyan el siskema gesior de basss de datos PosigraSal ¥ |8 hamramianta tacnologica
PEMTAHD, Eﬁs Winologias fusron uliizadas an la ¢raden de la aplicesien qua
respedda tarto &h:rna de decizines coma k& gansraciin de datcs da alto valor para la
SMEIESE, Para |a recoleccion o datos para 10s resulacos o8 & inesigaciion s usd una
encuesis antes y despuds de @ Implemantacion, aplicado @ |8 muestra corforman
T personas de la alta geranca, obtaniends como rasultado qus, antss de la solucsin de
negocios. e 85 7% (G personas| encamgades del sistema ndiceron gue fomaban
decisinmes Inapropiadas, mienras que & 14.3% menciont Epmal decisanes an un nived
mgulas, o que ¢ondujo a mconccar i wmgencia de imglamentar ol sistema seluEon,
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Despuds da la mplamentacstn, el 85, 7% sporiaron qua ghora podrian tomar decsiones
apropiadas ¥ el 14,3% de ellos menciond gue podris fomer deceiones en un nivel
mgulan, Goncluyendo gue, la generacion de & gupos de daies v 18 medsdores en la
solucidn, mpamﬁ en diversas asleras como Almacen, Cajp, Compras, Cradios y
Wontas, proves una nsion minecicsa de la informacién achual de I3 empresa. Esta
prasentacitn detallada de indicadorss ha simplificado &l reconocmients de posibles
opoetunicades Corme rciales y posixies riesgos,

2.2 Fundamentos tedricos
2.2.1. Inteligancla de negoclos

-
Sagun M at al. {2021}, la inkeligencia de negocio o B capacidad de las arganizacionss
para efectuar el uso relevante de los detos disponibées, con 2 propdsito de fomer
dacisiones informadas y estatapcas,

De acuerda con Pondes & Abuguergue (2021), consiste en identificer esirategias oxitosas
para promover la necesidad de instaurar procesos iomalkes. en legar de un enfogue
mprovisado en |ss ampresas

Para Bany Mohammad el al, (2022}, implcs o empleo de tecnologias v analisis oon el m
de convertir datos en informacion que facllite of mejoramianio de fas operacionas dentro
ded ambito emprasarsal

Sagun Khatwal & Pun (2022), I obgstive prindpal de la ineligancia de negocios
consiste an dotar &8 kes organizaciones con heramientas esencales para levar a cabo
una recopdacion, andlsis ¥ presentacion de dalos de manen eficiente.  Resulta
mnpafanie cornpads Rfomaciion de famma rapecka, scceder a ellas v generar inkermacion
valiosa de manara agil con & fin de garantizar un flujo cortinue de datos

2.2.1.1. Dimensidn de la intellgencia de negoclos
Mangjo da informacian

?mana}n da nlommacian es &l conjunio de procedimésntos gue invalucran 18 obtenddan,
dfugicn de datos ¥ conocimientos de manera eficiente. Asegurar gue la Informacion esté
a dEsposion en ¢ momenlo mequando, &5 50 objelivo prncpal, se uliiza de mansra
miinea para frespaldar & loma de decisionss, en las anlidades o en obo conlexto donde
b Informaciin sea pertinente. Este anfoque englobs aspecios scnoldgicos, que incluysn
B infragetructura Indormatica, gue buscan ESequrar un mane agropadn v segurs da la
informacidn (Tawera Aomeno et al., 2021).
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Dis ponibilidad

La disponibddad es la capacidad de accedes y uHar la infoomacion cuando Sea
necesans. Es uno de los pilares en divensos campos da 83 ecnologies de infommacian.
Garantizar la disponitilidad significa asegurarse de gue [a infermacsn no asté sujeta a
nterupciones no planificadas o atagues maliciesos gue puedan hacer gue la informackin
=sea inaccesible, Pasa lograr esio, las arganeaciones implementan medidas de segundad
oMo copdas de seguridad y redundancia de sstemas. Ex esencial en emgwesas donda 3
pardida o serviciks o datos pusds tener consetuencas graves (Himki et al,, 2022),

Usabilidad

Es b capacidad de un sisiema o herramignta para ser empleado de maner eficar por
parte de sus usuarios en un contexts especifice. Se mlaciona con los pansdes de cantrol
dionds 58 almacana la informacion y 58 centra én 13 fagilidad con |la que &l usuario puada
ufilizar estos peneles para acceder & la hfmmanimuaqmrida. tomar eleccionas
administrslivas v akanzar sus metas. Es consderada un componenie esencial en ol
dsaho de sistemas y herrmamisnias, ¥a qua su objativo a: asaguear que saan accesibles v
tuncionalkss pam ks usuanios finales (Amasi ef al., 2023),

2.2.1.2 Alcances de la Ineligencia de negocios

Sequn Tavera Romers et al, (2021), abarca una senie de aspectos para el éxito de las
arganizacanes &n la econom s aciual Agui s detallan algunos de 1S aspecios.

a) Integraciom de Informacidn: Se centrg en la recopllacin, infegracidn v analsia
de informacien de diversas luenbes, permilends a by orpariacones loms
decisinnes basadas en imormacion complets v precss (Tavera Romeso el al.,
2021),

b} Toma de Decislones Informadas: Pemmite que les osganizacknes tomen
decmiones acerdadas v eleclivas al propordonar inlormacion pregiss (Tavera
Romeato ef al., 2021).

gl Optimizacién de Progesos: Al permilir la visualizacién v analiss de datos a0
tiempo real favorece al mejoramsenio de log procesca (Tawera Romern et al,
2021},

d} Diterentes Entornos  Orgenizacionales:  Abarca diversos  enfomos
omganipacionales, desds emprasas transnagionalas, grandas v paquanas (Tavera
Romerno at al., 2021).
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Persanalizacion: Parmile la genaracian de informes parsenalizadoes, basandosa
an la viguelizackn interactiva de reportes. Esto resalta Adapténdosse a ks
necesidacdes de cada omanizason v usuario (Tavera Romero el al. 2021)

1
2.2.1.2. Benaficios de Intgligencia da negocios

Segin Ahmad et al (20200, los beneficios obtenidos al mcorporar ineligencia de
negacios sobsesalen &l corarir iInformacktn inlerna y extema en detos oon relevancia, b
gual & S vez ontenia 4 ba omanizaciin bacia la consecucion de sosterubidad y
competitieidad. Los bensficios son

b}

e)

)

h}

Majora en la toma de declzlones informada: proporcaona informacion ¥ analkisiz

en tiemgo real basados en datos histdncos v actuales, 1o gue habilta a contar con
infemiacin . precisa  para  fomar  decisiones esWalégicas ¥ operativas
fundamantadas (Ahmad st al, 20E0),

Mayor aflciencla operativa: brinda apoyo a las crganczaciones s identficar dreas
de grogreso v optmizacion de sus procesos intermos, o cual puede esuliar en
mayor eficisncia v reduccain de costos (Ahmad &t al., 2020).

idgntificacion de tendencias y patrones: posibilita gue a5 organizadionas
identfiquen tendencias y patronea en los datos, lo cual puede ser apencial para
prever camings én el mercado, compodamientas de s cientes v otros Taclores
que Impectan el egocio (Ahmad et al., 2030,

Mantener la competitividad: brinda inforrmacion en fiempa real sobre ol marcado
¥ la compedencla, ayuda a las organizacionss a mantenerse competthas y a
ajustar sus estralegias segon sea necesar (Ahmad el al,, 2030,

Spgmentacién precisa de eflantes: permite una seomaentacion mas delsllads de
ks cligntes basada en sus compodamisntos, preferendas ¥ caracteristoas
demagraficas. Esto apoya la personalizacidn de estralegias de marketing v la
mejoda de |3 satisfancion del ciente (Ahmad & ai, 2020),

Evaluar & rendimiento: proporciona métricas y KPE que permiten & las
organizadiones medir ¥ evalear su desempeno én diderentes ancas, facililando la
identficacikn de dress para mejorar ¥ lograr xko (Ahmad et al., 2020).

Andligis predictiva: Medianie heramientas de analisis avanzade, puede ayodss
a anticipar resufados futuros bassdos en patrones histhncos, e gue eg Ol para la
plarificacion esratigioa y desisiones proactivas (Abmad et al. 2020)
Retroalimentacién en tempo real: permite gue las ocroanizaciones recban
retroalimentacion en tempo real sobre la electividad de las esirategias ¥ acciones
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impamantadas, pammiiends ajustes @Apides segqun se8 necesano (Ahmad et al,
2020).
2.2.1.4. Herramientas de imteligancia de negocios
Segin Srivastava et a8l (2022, las herrameentas de ndeligencia de negocios son
ampieadas en diversas aress de una organizacion con & proposite ©s recopiiar, analizar
v exponer indormacion de maners eficaz, con a2 finalidad de tomar decisionas
respeddadas en miormacion solida. A continuacsin, se detallan arcas principales donde
s amplesn estas haamientas:

a) Ventas: Brindan a kes organizaciones 8 capacidad de analizar las tendencias an
las venizs. of desempefn de los productos, ¥ el comporameento de los clientes
(Srivasiava el al, 2022},

b) Recursas humanos: Confribuyen en 3 sdministracidn del desempano dsl
peraonal y ks planificacsin de la fuerza lsboral (Sdvasieva ot al. 2022).

g) Logistica: Permio montorsar s operaciones v el proceso de suministr, mejgra
la #licacia y disminuir gastos mediante el analsis de informacion con el mentanio
(Srivastava et al, 2022},

d] Finanzas: Fezpalda |a sjecucitn de andlisis en el ambite finenciam,
presupuestanio v de rendimienio. Posibilitan la oma de decisiones lundamenladas
(Srvastava efal, 2022).

2] Desarrollo: Capagidad do examinas dalos concernsaries al desarrollo de bs
orgamzackres, el procese de crescion de productos v las evaluacsones en &l
mercado {Srivastava of al, 2022

1
2.2,1.5, Ventajas de la inteligencia de negocios

Para Nyanga et al, (2009, las %ﬂjas de la intaligencia de regocios residen &n la
habdidad para potenciar fa eficacia y fa competitividad en las organizacionea, faciita la
adauesicain. almatenarmisnto, ecuperatidn y procesamicento de datos, Eslo s reflejs con
una gestiin de datos elecliva v en la capacidsd de tomar decisiones fundamantadas, a
conlinuacian, & descrben las procipales wvaniaas

a) Mejora de la eficiencis: Facdila que las coganicaciones adguieran, almescenen,
recUperan. prooesen v analicen dafos de forma versadll ¢ facil de willizar. De esa
manara mejorma la administracicen de la irfermadcion (Nyanga el al, 2013},

b} Aumento de la competitividad: Las organizacionss gue emplean la inteligencia
de nego encuentran en una posicidn salida para compalir @n su mencado,
gracias a ls toma de decislonas cormectas (Nyanga at al., 2019).
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c) Toama da decisiones informadas: Suminisira informacion respeidada por los
datos con la gue cuenien las organizeciones, ko que i3 hace capaces o¢ bomer
decsiones estraldépcas undamentadas mas (Myanga e al, 2019)

d} Flexibllidad en la ﬁllﬁn de dalos: Almacena y procesa datos de manera
lexibls parmitiendo a las organzacionss adapiarss agilmente 8 bs cambios
continuos del mencada y & lag macesidades dal negocia (Myanga e al, 2018).

2216 Datos, informaebkin, conosimients y sabiduria

Segin Post et &l (2022), e proceso de transformar datos en Indormaclion, luego en
conpeaniene ¥ linalmente an sabidurka 85 crucia! pam [as rganizatdones, porgue
posibilita la transtormacion de dates sin procesar en recursos wabosos que facilita & toma
do decisiones acerdadas v el o calidad operafiva,

Datos

Para Schwele & Schaed] (2023), es la inlormacon en su estado onginal que 58 recopd an y
afmacenan para postenomrnents sef analizados. Pueden varar en ngluraleza, abarcando
aspacias numaricos, exluales, u otas modalidsdes, y flunoionan como la mabsria prima
pasa la chtencion de foma de decisiones fundarmentadas en el _ambito empresanal. Los
proyectos relacionados con @ intsigencia de negocios v estudio de dalos, 58 leva a cabo
programacion ¥ mangulacion de datos desde al nived basico hesta especitico segun la
necesadad, 10 gue da a enbendsr que (o5 dalos mpresaran L informacion &n su estada
bésico que necesta ser procesada v ranaformada antes de poder ser aprovechada de
manera electiva pam generar informacidn ¥ conocimisnie gue s&a bensficiosn para (rear
las deciziones dentro de una ampresa.

Infarmaciin

Sagin Pan et &l (3021, son agquedios datos v condcimeentos pertinentas gue ae obtianen,
procesan v oexamingn desde diversss fuenles o base de dalos. Es lunduwmendal para
encaminas las decisones asiratégicas, B defecclon de tendencias, |a optimizacion 9e
astrategias de maskating. Ademas, contribuye a mejorar la eficencia operativa, aporta a
la innovackn y la transicidn del goblemo digital.

Conocimianto

Fara Sidohartha Faul Tiear (3022}, es B aplicacion de inlofmascion, daios ¥ expediencias
comraspondianta a las organizacones, Engloba al conocimisnin mplicito, que reside én
laa mentes de lag personas, como Bl conoclmiento esplicite, gue se encuentra en la
mfarmaciin y los datos recolectados. Bl conggimiento representa un aclivg estratgico,
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va que parmite abordar desalios v aprovechar cporfunidades de manara efsctva. Por o
lanta, &0 un process fundamental para la tome de dedaiones y &l progreso empresedal.

Sabiduria

Sagiin Khan & Shahesn [2023), implica la habiidad de estreer indormaciin valioss de loa
dats y aplcarla de manera afectiva & situacionas cotidianas del dia a dia, resultanda an
decisiones comectas. Es tundamental mmhﬁa! la emportancia de factores como el
contexte, la ufidad, la ubigacion v el tempo. oon el proposdo de megorar ol analisss v 1a
apicacidn de los datos en las dwersas dreas.

2.2.1.7. Arquitectura de una inteligencia de negocios

Sequn Mambier & Mundra (20232}, se inida medante |8 obtenciin de infommacidn de

diarsas luantes, coms basaes de dalos, sstemas &6 rarsacsiones, almacenes de daboes,
hoas de calculo, apicacionss web. y oiras hueme-aﬂvms.. En muchos casos, se
erpieda un almacen de datas. & cual aclia come una Base de dales cenlralizada donde
S8 unen y consenan los detos de dversas fusnies,

En la fase ETL lom delos extrabdos de las fuenies expenmentan transformacicnes para
gamantizar su limpleza, coherancia y preparacion pam & analisis posterion, Lusga, s
transfieren v almacenan en @l almacen de datos, En 13 fase de procesamienio y andlsis,
sg emplean hesramierias pars roslizar andlisis de datos, lo que implica analss de
consukas predeflindas, generacién de informes v analisis avanzados [(Wamibdar & Mundsa,
2022,

Lna wer gue la inlsrmacitn ha soo procesada v analizeds s2 presenta a o5 Usuarios
finales @ aves de una capa de presentacion. os cuakes puaden iener Torma de infommes,
visualizacones de dalis, graficos ¥ 1ablas, con al fin de facdilar la compransion da oS

daica ¥ la toma de decisionas (Nambiar & Murdra, 2022,
La arquiteciura oe una nteligenciz de negocios psaltﬂ un Bcceso Seaguro a la

mfommagiin desde dvarsos disposiivos y ubnacionss. Los usuanos pueden agcedsr a
ks informmes y analsis perinentes segln sus rodes ¥ permisos (Mambar & Mundre, 20225,

2.2.1.8. Esquemas multidimensionales

Banlin Rajasekaran e al. (2020}, Los esquemas mliﬁﬁmenﬂinnaheg Balas represeniadas
A travas una bass de dalo, que induys um corjunio de blas de dmensiones § 1abias ds
hechos,

Esguama estralls
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En &l ezgusma estralla cada tabl de dimensiones que ssta winculada | labla de hechos
jrecibe un noanbre eepecifico. Estes tablas de dﬁnm conllenan caracteristicas
pavticulames, La labla de heghos ncluye las claves comespandientss de ceda una de [as
tabias de dimsnsiones, son denominadas fime_key, ilem_key, branch_kay ¢ location_key
{Rajasswaran st al ., 20200,

time jales item
Dimengon table Fact 1able Dimension table
time_key time_key iterm_key
| ey ifem_key i _name
“day_of_the_week | Branch_kay | [ Brand
Frenn e Ky type
guarter dollars_sold supplier_t
year units_sold benaifiiin
Branch Locatian
Dimension tabls Dirmansion table
branh_key bocation_key
“Branch_name| [ sfreet |
—ﬁn:'ﬁ_:lﬁf ,E:t]’__ -
province_or_siate
country
Figura 1

kodaks dimersEanal esirella.
Fuenta: {Rajasakaran al al, 5050,

Ewnumpndn nieve

El asqusrma po de niave sa caractariza por lener Yodas las tablas de dimensionss
e N Bstan ionadas con la tebla de hechos directamente. Algunas de las tabdas de
dimensiones se encuentran mmuliﬁlu:h kr quee sigmilico gt 195 dalos so desgiosan en
tablae adicionales. A difsrencia ded ssguema de estralla, el esguema de copo de niave,
s8 sncuantman normalizadas [as ablas de dimansiones. (Rajasskaran a1 al, 2020)




tirme tabes nem suppher
dimensior table {act table dimensson table dimension table
Cirns_ Ky time_key ilmm_my F wupplier ey
KT fimm_kay am_name | |/ [*PPiEr_tya
day_of_wesk ranch_key beand /
LI Bcution key| lype
UERTTET dodlars_wobd supplins_kay
WEg HI'I|LI__I-I:H
Branch Lecation
Damariaicn Ladie Dimansion takile
brank_key Iocation_key
branch_naime Eity sireef
“Bianch Tjpe | dimensan table City_key
iy Jay
Provircs or_thy
courtry

Flogura 2
Moo dirsrsional copo o nave.

Fumnta; {Rajasakaran at al,, #0840

2219, Base de datos

Datawarshouse

a7

Sogun Mambiar & Mundra (2022), 5 un deposto de indormacion que guands datos
giganizados, depurados ¥ promsados para un fin especificn,. Los  datasarehouse
almacsnan grandes volumeanss de datos recoladados de dwersas fusnies, gensralments
vlilizando estructuras de datos predefinidas. Ademss, son baze de datos relacons
especEd menle disciada que opera en hardware espeaalizado. pueden Soren la nube o
eniormo Doal, s efmplesn corclaniemenie para almaienar inliamation empresadal §

aimantar aplicacionas da analsis 8 inteligencia armpresanal,
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i —_

Figura 3
Dalewarshouse
Fuente: {Nambiar & kundra, 2022}

Metadatos

Segun Mambar & Mundra (2022), Es infemmacion aderca de 166 datas vy la propaa
nfraesinuciurg del almacen de dates. Son lundamentales para garartizar IIIUE:I& dai0s
amacenados  ssan ulilizablss v sagnificati Los metadaltos Embkn juegan un

importanie papal en la gestion de la seguridad y la privacigad de los dalos, permilendo fa
conflidenclalidad dela iMormacion antes de su carns en &l almacén

Herramientas de consulia
Fara Nambiar & Mundra [2022), las herramientas de consulta permiten la Intara:a'tn de

s ususrcs con & sistema de amacenamientd de datos, de 8ss manera oblener
mformaciin portinents para la foma de decisionss astralegicas an bs ampresas, Eslas
hesrarmienias pueden presentar diversas vanedades;

a) Herramlentag de consula y gensraciin de informes: Se samplean para la
creacion de Informes regulares de  opssaciones y  ejecutar tareas  de
procesamiento en grandes wolimenas, La aplicacdon de esta herramienta facilia a
las wsuarios la resolucion dg cuastones ralacionadas con S0L v 8 estruciua da
la base de datos, funcionando como una inerfaz que simplifica la axtraccion de
datos {Mambiar & Mundra, 20828},

b} Herramientas de desarrollo de splcaciones: Se emplean pard dlendss @s
necesidades analibcas  paticulanss de una emoeesa.  Estas hanan'n'a-l‘ﬂa
poshiftan la construccidn de aplceconss a medida que hacen use de la
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infaermacan almacenada én el datawanshouss con el fin da llevar a cabo andksis
litar ls toma de decisiones (Mambiar & Mundra, 2022},

¢] Herramientas de mineria de datos: Eslas aplicaciones se emplean para
automatizar gl hallazgo de nuevas consxionss ¥ patrones relevantes en conunios
extersos de dalos, Dssempenan un papel mporiants en B dslecsion de
tendencias y relaconss ocultas que poeeden tenar wn ato valor an la joma de
decsiones esbrElégicas (Mamiiar & Mundra, 2022),

d) Herrmamientas OLAP (Procesamiento Analitico en Linea): an Wambar &
Mundra (2022), las haramienias OLAP son especiaimants (liles para & analisis
milfidimensions] de datos. Hay dos tipes principales de herramiantas OLAP:

+ MOLAP [OLAP Multidimensional): Este lipo de aplicaciones se genara un
cubey com miltipiss dmansones wilizandd 8 informatidn da la fusnts de da10s
relacional.. Esio posibilita un acceso weloz a los datos, dado gue las
sumatonas v oS ciloulos peevios se almacensm en ef cubo, agilzando asi la
obtencion de resuliados. (Namibiar & Mundra, 2022)

+ ROLAP [OLAP Relacional): Este tipo de aplicaciones ae amplean un maolor
B0L avanzada v demandan que ¢ administrador establezca la estructura de
relaciones enlre tablag, aributes v jerangeias (Mambar & Mundra, 2022),

2,2,1.10. Preceso de extraccion, fransformacion v carga (ETL)

Bl proceso ETL esta condomiada por tres etapas, e detallan 5 continuacion:

Extraceion

En |a stapa de extreccikn se oblflens los dates gue prowienan de diversas fuantas que
abaman desde |a oblenckn de dalos en vive hasta & incorporacion de datos desde
bases de daos, sslemss eslemos, ERFs y olras fuenies de dalos pertinesies. La
sxtraccin garantiza gue los dates hundameniales astén a dispasiosn para su postenon
procesamicrie y andliss, [Mehmood & Anees, 2030],

Trangformacion

Despues o8 B efaps de exiraccion, 108 delng pueden NEcesIar ajusies para que sean
slecthvos v congruentes dentro del sistema de destmo. La siapa de fransiormacion
inwolecra acclones como depuracedn, normalzacan, filredo v oiras opesaciones en los
daics con el progdsite de un tratemiente adecusdo. Esio garantiza que kos datos
mErlengan colerendia v S8 presentan an un lormato soecuado para U posteror analises
y almacsnamianta (Mehmood & Anees, 200,

Carga
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Lusge de gua s malied la exbaccion de dalos ¢ ser sometoos a su debida
translormacitn, se Ncorporan en e sstema de desting, e cusl podria aer un elmacén de
dalos en bempo mal (Datwearehouse). La elapa de carga fiens como propdsito
gamantizar que los dalos sstan listos para ser consultados ¥ anakzados poslatioments.

Mahmaod & Anaes, 2020y,

22111, Metodologia Hefesto

Para Romere-Chucuital & Melendres-Velasco (2033, la melodolnpia Helesto @5 una
astrateqia que sive pera desamoller almacenesa de datos. Se caracteriza por faciliar la
comprensin da la informacion, Esta metodologia s¢ Gestaca por &St organi 2ado por
elapas, o cual permite dentificar kos objetives principakes v 3 la par, los resuftados

CHpeRacos,

Aplicacian de la metodalogia Hefesto

(1) AMALISIE DE REQUERIMIENTOS | | ) MODELO LOGICO DEL DW

{{a) Hanttear proguntas

) Q{qmummmm

() Heniecar indcaceres § parspectvas | () b) Tabias e dimensiones

13 &) Modela Conceptust

) O

) (3 d) Uriones.

| ) INTEGRACION DE DATOS

() ()t coromperdeecias ) ()(A) Carga

{:}[53 vl e gt e

) G‘n{h;u.hum

:}[d]:.hduunu_mu-rﬁ-h

)

Figura 4
Majedoiogia Hafaglo,

Fuanta; [Romero-Chuguidsl & Metendras-Valaseo, 3083)

a) Andligis de requerimienios

Con ka colaborssion de los usuarios fnates, identificar s preguntas principales
que o aimacén de dains seri capaz de responder. Luego. esieblecer s
ndicadores (KPE's), qua permifican identificar perspectivas, dasde las cuales se
anaizaran os datos. Para finalizar esta etapa. elaborar un modelo concegptual gue
estd represantiada por enfidades, relaciones v alributos pincales de os datos, E
modeln gervirh como base para el cleeno posteror. (Romem-Chugustal &

Melandres-Velaseo, 3033,
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b} Andlisis de los OLTP

En el & andfsis de los OLTP primeng, idenbificar i fuente de dalos operacionales
que alimentara & slmacén de dalos. Una vez definido los datos sobresallenies,
astablasar las conaxionas da los datos de diferentes fuantes, vaerdicands qua la
mformackin sea coherante. Luego, definir el nivel de granulardad de los datos
dquee 56 almacenaran, Finalmente, expandie o modedo concepbual incial para
incorporar 183 entidades y relackones relacionadas con las fuentes de dates OLTF
Romare-Ghuguital & Melandrss-Velasco, 2023],

c) Modelo ldgico de datawarehousa

Fara el modeio |4gco de dalawarehouss, definir & modelo dimensional o &
modele en csbrella, segim o estructura de dalos v recuisites,  Luego, dsenar las
tablas de dimensicnes, contenido Informacksn descripliva sobre las entidades
prncipales, Tamtien, crear las fablas d&& hschos, o cuales almacenan
numéerices y médncas. Para teminar, definir las selaciones y unlones antre |as
mblas de dimensiones ¥ lablas de hechos para habiiar consullas avancadas
(Romern-Chuguital & Melendres-Velasco, 2023).

d} Integracidn de datos

En ia Glima etapga s& carga los dans desde fuenies OLTP 8 datawarehouse,
daniro ol procasos puede incluir |a mnstermacson y Empieza de  datos,
Establecer preceses oe ecualzeckn penddica para manterer |os datos
sincronicadas con las luentes operacionakes  (Romens-Chuguital & Melendoes-
Valasen, 2023)

2.2.2. Sistema de informacion

Ea centra an wilizar tecnologia para promover @ flujo de informacidn v transacciones
conporalivas Sn papsd, permifiendo a s emgresas opesar de manera elicents y elediva
en cuakguer moemento de esa manera haciendola descentalizads, permitiendo a Bs
amanizaconss sdaptarss y compaltic en un enfamo digitslzsds y orientado hama ia
tecnologle (Setyowatl et al., 5024,

Fara Sabeh &1 al. [2021), =e enfocA en oomprender ¥ expdcar las interacciones
complagas antra difarentes componantes y aspectos qua influyean en la geshdn de la
nformackin. [dentiica y ensliza fas relacsones criticas entre los aspecios fJundamentales
comg la caldad de |8 informacidn, la satisfaccdén del uswano, el impacio &n &




3z

dasampano arganizacional i ofros faclonss clave gue dsfermman su efectividad v kogro
en &l entorno empresarial.

2.2.2.1. Sistema de informackon de ventas

Simpifica el proceso de decisiones al garantirar |z disgonibiidad de la indoemacibn
actualizada y detallacda, ko gue faciita analisis exhaustivos, como slabomcion de nformes
perscnalzados v pradiccion e tendencizs de ventes. Ademas, al oplimzar iDe recursns
disponibdes ¢ mejorar s estralegias de markeling v vendas, esie ssstema proporcana
persplcacias praclicas gue permiten a las empresas tomar decsiones estradgicas
fundamentadas en 3 Dase &l andlises de B Iinkemacion oon 13 gue cuenlan las
orgarizaciones (Ahmad Alswamleh et a1, 2021).

2.2.2.2. Andfisis de inlormacidn

Bagin Yalcin et al ratIEi], es &l procaso de ufifizar estralegias para descubrir
mfomaciion omdla en as deltes com 8l propisio de meorar gl :Hmem:rﬁn:hﬁe las
empresAs. Este process Implica identificer critenios ¢ siemativas en situasiones de 10ma
da decisionas

Para Conboy at al {2030), el andlisis oo mformaciin myolucra |a actividad de examinar y
evaluar datos con la finalidad de dervar conocsmiento, |dentidicar patrones, datectar
fendencias o resaftar indormacion impodante gue pueds sef empleada para i boma de
dhecizinmes umdamentacias

2223, Andlisie de informacién de ventas

Seqin Haldabas et al. (2021), implica 3 recoleccidn, & procesamianio v i Inteqpretaciin
da dados gue aslan asociados con &S transacciones comercEles, tomo, las clienkes,
productos o asricios vendides, s canales de venta y otroa factores que pueden efarcer
un impacts an & Ao de (85 venlas. A travas de la aplicacion de matodologias en cancia
de deing, que comprenden esiadiaticas, modelado predictive, anaisis de seres
fampomlas y representacidn visual de dalos. s omanizacionas puadan acteder a
nformaciin valloza qgue les peamitica tormar declsiones estratéglcas.

2,224, Dimensidn de sisterna de informacidn de ventas

Clasificacion de la informacion de ventas
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Es &l procedimiento de ardenar y agrupar la informacion vincuada a las venias de una
companiia de ferma organizada y cohesiva. Su principal objetvo s mpliﬁa el access y
la administracion de los dajos de venlas, permiliendo su empéeo eficaz en la loma de
declslones y en la femulacién de estraleglas comercales. La clasificacidn de la
mformaciin de wentas conlleva la ssignacion de caractaristcas a los datos de ventas,
posibiltando au dentificacidn, fitrado v andlisis en funckdn de divarece crtarios, tales
come productos, venlas y clientes (Chawia el al,, 2020,

Embuda de informacian de wentas

Es usado coimd Una esTuciura que muesra 10s posintes compradoras avanzan a weanbs
de diterentes etapas antes de reallzar una adguisicion. Tamblén, =& tiene en cuanta la
nacion de productos polenciakes, os decir, aquellos prodwstos o servicios que los chenies
eslan evaluande para su codmpra. Su propdsito princlpal radica en |8 priorzacion de
sstralegias v tacticas, adapladas segim |8 posicibn sspecifica an B qQus 58 encustiran
tante un chante potencial coma un preducts potencisd en dicho embudo [Gupta, 2000,

Calidad de informacion de ventas

Hece referancia a & importancia de la precision v @2 los datos Iau::mm con las
opSrECiones o8 ventas o8 185 organizaconsas. La caldad de datos desempeania un papsl
turdamanial en fa toma de decizliones efectaas en ventas, e garantia de estraleglas
competitieas v mantanarse an & mercado, ya gue infermacsdn dosactualzada puade
conduck a oportunidades perdidas. Por elle, as esencial para kegrar & axito en |8 gastion
de ventas y |13 foma de decislonss empresariales (B et al, 20210

Desagregacian de informasidn de ventas

La desagregacion da infarmacién de wenlas desglisa y edaminar |a infarrnacidn da an
pattes detalladas. Este enfoque de desagregaciin permile un anilzis echacsteo y
precise de las wendss, 0 gue resulta benefciose par una meks comprensicn de los
handoz de consuma, ta deteccicn de tendencias especificas ¢ 1a toma de decisiones
astrategicas informadas an las organizacionas, Gomo ajemgda, pusds aportar inkrmacion
coma. qué producios ofrecar, la orlentaclbn geografica de las estrateglas de marketing y
la sdaptacin de las estralegias de Gjpcion de precios seoon las prederenceas ded
mercado (Love et al., 20232
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Visualizacidn de informacian de vantas

Es la representacion grifica v visualmende de ta nformacion relacionada con las ventas.
Esta represeniacin visual pueede abarcar grafions, tablas, mapas y oobios elemening
vislmlas nua asisten a kg profasionales de wantas v a las organizagiones en al analiss y
la comprerslén més profunda de sus detos de wentas. Su progdsite fundamental es
simpﬁfiﬁﬂ Accesa, ohorgar signdlicasds v aumentar la ulilfidad de la inloemasEon, 1o gue
apaia A |8 kEna de decisiones infonnadss en areas de ventes, |8 adrinstracion de
clwntes v la deleccidn & wndencias (Rapp & Baalar, 2021),

2.3_Definicién de términos basicos

Intedigencia empresarial: E: B capackiad o6 las organirackones para aprovechar da
manera efectva la informacidn obtenida en sus eclividades cofidianas, baséndose en
datce actuslas e hestdricos (Romerc-Chuguital & Mefendres-Velssoo, 2023).

Toma de &ui:innu: Es la accion que s¢ obliene como resultads de una © mas
decigiones con la finalidad de dar soiucidn a un protdema o sifuacdon (Yalcdn et al,, 20232}

32
Dashboard: Ea una imagen grafica de indicadores que participan en la medicidn da los
ohetivos de la empresa i se onenta ala toma de decsiones (Almasi et al.. 2023).

Progesamiento de datos: Es la recolccion de dalos, son evalwados y ordenados,
obfienen nformackn Gl para después ser ulllizade para decidir (Mambiar & Mundsa,
202,

40
KPl's: Se uiilizan para simpl#icar la inkermacion sobee B eficacia v productividad que ¢
levan a cabda Bn LS eMpresas, Se oonosen oomd indicadares de calidad o indicadones de
mEgidia (Fhatunvad & Puri, 2022

Competitividad: Es la posiblidad gue tens una empresa o indivduo para posicionarss
por delsnte de sus compelidonas, penerands ventajas (Geange Vela Peango, 20139).

Data Mining: Es el proceso de encontrar imegulandades en canlidades masvas de dalos
pam| predecir resulisdos ¢ mejorar el rendimiento de las emprasas (Khan & Shaheen,
).

Eficlencia: E% la higbilddad de un SisIema para anasizar y prooessan gaio MANErA vloF
y afactva, mmimizandn al magme la utilizacion de recursos (Haidabrus et al,, 3021,
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CAPITULO Il
MATERIALES ¥ METODOS

3.1.Ambito de la investigacion

3.1.1. Contexto de la investigacion

La presants inveshgacion se realich en hannms-& Lucki Malors del Perd 5.A.L.
ubecado an la Av. Circurvalacidn WP 16236, an la cludad de Tarapolo, provincia de
San Martin, depariamenio de San Marin, pals de Perl.

4.1.2.  Peripdo de ejecucion

La presants investigacion tue realizeda duranie los meses da julio 8 dicsmbre de
2023

3.1.3. Autoridacdes y permisos

Eata investigacion fue realizada en asoclacssin con la empresa Luck Motors ael
Perd SRL. |a cual proporgiond acceso a la nformacdn Recossrs Sn neguenr
docurmerdos adconales, Todos s empleados padiciparon wuntanamends en el
esfudio y odorgaron su consantimienio para su partopacin. Dado que |8 emprasa
facilitt la informackon reguerida y los empleados cotaboraron voduntanaments,

3.1.4. Control ambiental
En el comexta de este gistema de |nformackn basado en indeligencia de

Negocios, no sa apﬁam:rn madidas d& contrgd ambiental especificas, Dado qua ol
erloque s& basa en la recopdacion v andliss de dalos elacionadas con las
vanizs y preferencias dal medcado.

3.1.5. Aplicacién de principlos élicos,
Los responsables dal estudio assgurann gue su panicipacin en |2 investigacin

se adhirih & be pAncpios &icos inlemacionsles fundamentales y originalidad al
evkar i3 manipulacion de datos.
Yarlable independiente: Intelgencia de negocios.

Variable depandiente: Setems de infammacitn da ventas.
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32. Procedimiento de la investigacian

3.2.1. Tipo y nivel de la investigacién

Tipo de investigacion: El tipo de |I'I'|B%B:C|Ifﬂ1 a3 aplicada, puesto gque, s6 pUso Bn
practica los IIECH“ENDE‘- y [ecmdngias con el in de megdsr 13 ioma de decisiones en
una ermpresa. Segun (Gastro Madonaoo et al., 2023), I8 investgacion os poe aplicada se
cantra en  dentificar problemas contestuales y propones solucknes bacsdss an
conocanientes adgumides. Su objetvo es rescfver problemas especificos, utilizando
saberes anferiores ¥ buscando walidar implementaciones praclicas, con la posbilidad de
prataczian igal,

ﬁhlai de Investigacién: El noval de investigacion fue expesimental, puesto gue, s
establecih un escenano controlado donde s purdn comparar las estrategias comerciales
anferioras a la irrpiﬂmeﬁaciﬁn del sistoma con las asirabegias posleriores, permitiands
asi evaluar del impacio ded sistena de informacion de venfas basado en meligenca de
negocios

3.2.2. Poblacidn y muestra

Poblackin: El grups objeto de investigacion lo conformaran por Iafularaunﬂﬁ qua toman

s decslones empresariales ¥ trabajadores oel ared de venlas o 1B ermpresa Lucki
Motors del Perd S.H.L.

Muestra: La muestra lo conforma el personal de alta gerencia que esla constiluida por 5
parsonss, |as cuales foman las decisionss estrategicss de la emprasa v &l parsaoral del

EEE da wenlas, que lo conforman 10 personas que mans@an & informacién de venlas an
empresa Lucki Molors del Pesd 5.R.L,

3,23, Diseno analitico, muestral y experimental

Diseno: El dsenc que so owliliznd e de enfogue presspermental, se E‘Eﬂfr':ﬂlﬂ'tll'l
piuebas previas v posferiores, logrando confirmas le inlervencion de la vanable

independienie (intsligencis de negocioe| ¥ su impacto sobre la varmable dapsndiants
[sistema de mfomackon da ventas).

G O~ X - 02
Diargde,

G Luckl Metors ded Pani S H.L.
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2
: Sisterna de mformacidn de venias |Pre lest],
& Varable independiente, inteligencia de negacio,

02 Sisterna de informadidn de ventas basado en la inteligenca da negecios (Pos test]

3.2.4. Técnica e instrumento de recoleccion de datos
Tacnicas:

Entrevista: Dio 8 conocer |2 estructura de la emgresa, métodos de trabajo y permitio una

wisign mucho mas ampla de ela.

Encuesia; Se emphst en la medicidn de sstishosion de oS usuanios con relasidén al

sisterma de informacion de ventas basado en infaligancia de negocios

Registros: Cfiecid un regisio historico del estado de la empreza lamo antes como
despufs de kA impementacion.

Tecnica de Fichaje: Se empled con el objelivo ce acdguinr informaciin pedinente duante
&l proceso del estudio,

Profecolo de antravista: Electuado con el gupo de vertas pars obtsnss inlormacian
sobre dficuliades en la empresa.

Cuestinnano: Se empec para recofdar iInfoemacidn de priera mand progocionada por

lo& usuanDea.

Sistemas: Se emplad para e raiamianto de los datos.

3.2.5. Técnica de procesamiento y analisis de datos
Se emplearcn |as siguientes

Media aritmética o promedio (M): Indicador gue brinda una tendeggia central, siendo
apicable a varables de cualquier nvel de medicon, especalmente mediciones de Gpo
Intervals y de razon.

X+ Ay + Xy + X
W= ot JNJ- i

1
M = Media aritmatica.

X = Frecusncia de un valor de [a varable.




ag

N = Papmern total de bos valorss.

Desviacion estandar (5): Es el promedio de las desviacones de B35 puniuaciones en

ackn con |a media, faciia & nivel de varnabllidad de ios datos. A mediEa que 1a
desparsion da los dates respecio a la medsa aurmenda, lambian lo bace la desviacion
estandar, lo gue sefala una mayor diversadad entre las madiciones.

| Byt + 52

.J n—1
X = Enasirno dalo,
¥ = Valor medio de la muastra.

M = Mdmero de dalos.

La vardanza (§°): Es la media de dspersin que indica la ampliig de los datos en
relacion con su media. 52 calcula como el cuadrado de la desviacien estandar.

udu T—ﬂh..l:hlw Prueba astadisica croada para imvestigar hipdtasks mlaclonads con
la media cuands ol o de 3 muesica es menor & 30 medicionss, con el obetive de
dewerminar 5 existe dilerencia signilicativa entre la media muesiral () ¥ media
pobdacional ()

.i'-i-.!l

5

3.2.6.Aclividades del Objelivo especifico 1
Analizar el astado actual del procaso de ventas IH la emprasa Lucki Mators
dal Perd S.R.L.
» Fecopllackda de dacumentos ¥ regisims relacinadios con & proceso oe wemas,
= Entrevigtas con el personal de wenizs para comprender sus percapciones y
eupeiencias sobne o prodese aclual,
= Andlisis de hemamianias utlizadas an el process de ventas, incuyando softwars
die gestidn y bases de datos
« Reglizar prefest para evaluar el nivel de conocimsento achusl
B = hdentificaciin de puntos fuertes y debilidades del proceso ds ventas actual
327 Actividades del ob|etive especifico 2
Implementar un sistema de informacion de venias basado en inteligencia de
negocloa adaptado a las necesidades de la empresa Lucki Motors del Pend
S5H.L.




L

L

L

&0
igentificacion de requarimientos especificos del sistema de Informackdn de
venias,

Evaluacion comparativa de heramisntas de Inteligenca de negocios en &
marcadd.

Diseno del sistema de informacein de ventas,

Desarrolio & impdsmentacion de 10s cemponentes el sislema,

FReshzacdn da prusbas axbaustivas del sistema

Cspusitiscion ol personal y documentaciion de procedimientos,

A28 Acthidades del ob|etivo E!pﬁll‘hﬁu 3
Evaluar la efectividad del sistema de informacidn de ventas basada en
Inteligencla de negoclos para ks empresa Luckl Motors del Perld SAL,
postertor a la Implementacian,

L]

Drafinir ks indeadorss clave da rendirmsnin (KPs)

Aealizar un andlists comparatvo enlre las esmategias comerciales previas v
posierores a a impkementacion. .

Evalear la precison, rebvancia y ubilidad de la indlormacion genarada la
intefigencia de negocios. :

Capacitar al personal sobre el funcionamésnio del sistema de venias basado en
inteligencia de negocos

Realizar un postest pasa svaluar & impacto del sistema en &l conocmienta v la
capacidad del personal.

Cibtenar retroabmentacian del personal y Esllza.-r ajustas an e sistema.
Riglizar una reunion con la alta gerencia para peesentss (05 resuliados linades
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CAPITULO IV
RESULTADO ¥ DISCUSION

4.1 Resultado especifico 1

En primara mstancia s6 procsdid con la recopilacan de documentos v rsﬂ'sams
relacionedo & la gestion de ventas. Tamblén = procedis a ls enfrevista con la alta
gerencia y o personal del drea de venlas, oS cusles permibencn saber Sus perospoiones

Sa regalizd un analisis profundo en cuanto a las herameantas wilzadas para el process

da ventas, encontrando que, 18 emperesa cuenta con un sistema de Informaciin
dencerinada Luckimoions Sklema Web Version 447 desarolada en PHP 55,38, &
cual tiene un manso Basico cOMS Mgresar ¥ vicualizer datos, para B reskzacion de gis
mportes progeden a copdar del sistema web ¥ pegar en un exesd para gl ordenamisno v
filirado de nformacion segln su requenmients. Bl sislema esta integado con una
apieacitn web Phphyhdmin 4.5.1, que sire pera adminisirar base de deins Mysn)l.

Luegs de la recopilacion de informacim, entrevista con @ personal v analizar las
hamamienias que ha.cﬁu:su ko Irabajadores de la empresa, se aphca el cusstionario del
pratest para sster la satsfacoiin de oS wsuarios can &l sstama da infarmacion actual y
&l iempo gue oCupan para generar reportea padndapales, terendo como resuftado:

Tabla 2.
AsgulaT0e fa pragradf — S5iaiancidn dai Lieyan
Usuarios Antes - Intaligencia de Negecios
Gerente 01 150
Gerante 02 190
Gerente 03 L3
Geremte 04 150
Gerenie 05 180
Trabaladar 01 1.
Trabajadar 02 150
Trabajador 03 120
Trabajadar 04 150
Trabajador 05 L1580
Trabajador 06 L.
Trabajadar O 1M
Trabajadar OF 17
Trabajador 0% 1.50
bajadar 10 L

Fuents: Elaboracion propla
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Intarpretacion:

En la Tabla 2 Se pusde apreciar ka wlﬂ'nn-n “wsuarios”, s cuales esld conformade por
la afta gerencia (05 usuanos) W equipo de ventas de & empresa (10 usuanos). También
5@ observa las promadios tolalss da los puntajes del cuestionaro de satisfaccion antas
da a2 implementacion, domds la percepclon da los ususrios hacia el sistema de
mifomaciim  achral es baja. Aurigue en algunos  dsuarins s observa nessles de
safisfaccin ligeramante mas alios, en gemnaral, 1a tendencia es haela s nsatsfaccion. La
vanabilidad an s puntaiss sugeee que las opinenes de los vsuarios estan bastants
dipersas, pero al cscllar ef promedio enfre 1 v 2, &8 pusde COncur que estan en
desacieno o taafnente en desscuerds con aspecios el sistems,

?:::E:;'nsde prafast — Tiempd de generantn oo rasaries,
Lisuamrios Antes - Inteligencia de Mogacios
Gergnte 01 024600
Gerente 02 030700
Gerente 03 03:37:00
Gerente 04 032500
Gerente 05 02-54:00
Tranajador 01 0407100
Trabajador 02 02 200
Trabajador 03 03:-58:00
Traba jaror Od 13:48:00
Trabajador 05 e an
Trabajador 06 0d4:11:00
Trahajador OF 03:17:00
Trabajador 08 032500
Trabajador 09 03-38:00
Trahajador 10 02-55:00
Fuenbs: Elaboracsan progia
Infarpretdacian;

En fa Tabls 3, Se pusde ageecian by colummna “usuarios”, el ol esta wﬁcﬁlm e ka

canfidad de wsuarios evaleados, conformadd por la alta geranca y equipo de vanias da la
amprasa. Ademas, 58 observa ks promadios tiales en s que ks usuanas amplaan
para penerar reportes fundamentales antes de la mmplementacstn, loa  tiempos
peolongaddos egisirados parg la oenerasion o repddes 'm:}nwn desalios signficativns
&n B slicencia operatva. Estos periodos sxtensos causan un impacie negativo an la
poduciaidad ¥ la bema dé decisionas, ya qua s raquiera un esfuarzo considerable por
pate de los usuanos. La diferencia entre los tiempes de los gerentes y los rabajadoras
ndich disgandades en B expeiancia o en 05 mouisios de infomes
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4.2 Resultado especifico 2

Se llevo a cnbo una comparacion en cuante o metodologias para el desarmollo de
sistermas de informaciin, considerands anfogues como Heefsto w Watedall. Se hizo un
analisis por metadatogia en funcdn a la naturaleza dsd proyschs y requisios de la
empresa, o8 oplh por utizar 8 Metodologia Hefeate, ya que, proporciond un manso
solido para la denthcacion de requistos, lombign, cuenta con pasos o Seguir
aidenadameants pamE Icﬁa: el ooetive principal. (Anexe 3} Ademas, se realizdo una
svaluacsidn comparstves @8 las herramssntas de inteligencia de negocsos coma Powsr Bl y
Tablesu, consdarando crteros como faclided de usoe v costo. Optands por Powear BI
come la hesrarmienta mas adecusds por Su integracion con lecnologlas de Microsall,

Sa prodedid al diseno del modaio de datos del gislama, ullizando SOL Server 2019 camo
la kase de dates v dediniendo dimensiones. Con Yisual Studie 2022 v Analysis Sendoss,
sedesamalky un procasc ETL en & cubo Smenssonal, estableciendo asi una base para o
analzis de datos oa ventas, [Anew 3).

Sa uliliro Power Bl para desamoliar un dashboard de ventas intudtivo y visusiments
atractive, utlizando & cubo dimensienal an SOL Serear 201% como fusnte de datos. La
ntegrecion con ol gistemsa web 42 la empresa se loord condigurando cudadogaments el
godiga fuenie pana pemilr la visuaizacion del dashboard,
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Raparti da venlag 2018
Fuesnbs! Pawar B

Interpretacin:
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En lailugtracion 5, Sa puade visualizar & litrads de nformacidn an & dashboard, donds
se selecciona @ categorla “TRIMOTO DE PASAJERD®, marca “WANXIN® v afio 20207
(Ao en ol que se decland cuarentena por COVID-19), Se aprecia gue en & afo 2020
logramn wender H24 unidades en general de la marca Wanzin con wn monto todal de
8,090,000 millones de soles, caltulando un promedio de pracio par vehiculo de 4,400
soles. alendo la cdudad da Tarapobs al princlpal punto de veats,

LT Ill S anme i
E .I I -I.. (] '.l-'-.-l.'ﬁl;.l-: Ll
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s e —
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il ) .:a-.. i i "
n oyt . eEl
| R 7 o T P - U, LR o
hail w1 T3 el LR T L DA
.2 :' b
| G | |||IIII||| o
1852 mill | 4.94 mil h
Figura 2
Rapore da ventas 2022
Fuaria: Fowar B
Interpretecidn:

En la llustracion §. Se puede visualizar & fitrado de iMformackin en & dashboard, donde
sa selecciona @ categoria "TRIMOTO DE PASAJERD", marga "WANXINT v afo "Bl
{Afig en al gue la cuarensena por COVID-18 disminuyd considersblementa). 52 aprecia
dque en el &aho 2022 ograrone vender 3752 uidades en general e 1 mans Wanxin con
un monto toted de 18,520,000 millones da soles, calculands un promedic de precio por
vehiculo de 4,940 soles, siendo la ciudad de Taragaio of principal purte de venla,

Comparacion;

Las ventas de tnmotos de pasaens de la marca Wanxin, & cual es la marga principal de

la empresa Lucki Motars del Perd S AL, expefimentarcn un auments considerabis enire
o anos 2020 v 2022, on un noramanto del 85.4% an B cantidad de unidadas vandidas,
pasando de 34 a8 3752 unidades, vy un crecimisnto dal 108.3% an &l monto todal da
venlas, acanzands 8,310,060 millones y 18,520,000 millones de sokes respectvamsenis.
A zu vez, el preciy promedio por unldad aumentd en un 12.3%h pasando de 4400 A
4,040 solas, La cudad oo Tarapoio se manbpvo como & principal punto de venla an
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ambos anos, svidenciando un solido desempana de Wanxin en 8l marcado da frimodos
de pesajero durante eske padodo.

4.3 Resultado especifico 3

Ea definieron los indicadores clave de rendimiento de k3 empresa Luchki Motors dal Pend

1Aness 31, 05 cuakes =on;

+ Cantidad de cada modelo de vehicule que fueren vendidas a sus clientes en un

rindo datarminada.
=  Monto atal de ventas de bos productos que fusron vendidas & sus clesntes Bn un
perodo determinads. -
«  Monto promedio de ventas de los productos gue enon vendidas 8 sus clienbes en
un perodo detamminsdo.

Sa realizd un analisis comparalivo de |as estrategias pre v post implementaciin, donde
ames de la implementacitn manejaba un enlegue wadicional, bassho en egisiros
manusles. En oEnparacién con @ implementacion yva desarmcliada s basa en el uso de
dalos analiticos. se puede apmoveshar al maxime el analiss de dalos. Ahara pusde
redlizar un seguimienty datallado de fas wentas, identificar estandares de compra
pronosticsr 12 demands de Wehiculos con mayor precision.

Tambign, existia lrmilaciones en el analisis de dalos, ks fala de herramentas lﬂinﬂtﬂ.bn
&l analzis de dalms de ventas, o que bmilaba |3 capacidad srmgeesanal para identificas
opodunkdades de magra vy emar decisiones sstrategicas an bass a inlormacian de
calidad. Con |la mplamentacién la capaddad do genesar informes datallados la gestidn da
ventas, la ernpresa puedo mplemendss estralegias ¥ omar buenas gegisones,

Luago se procedio a la capacitacin la mplemaniacdn basadoe en inteligencia da

s a =u cuiminacidn, s8 apied &l cuestimars del postest para saber la
salisfaccain de 105 usuaRos con e sislema o infoamacain achEl ¢ & Bempo que oGsan
para generar mportes principaies, tenendo como resultado lo siowlenta:
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Tahla 4
Arsuilados de poshest - Satsfacodn oo’ asweans.
Usuarios Desputs - Inteligencia de Megocios
Gerente O1 4.490
Geronte 12 480
Gerente 03 440
Gerante (M 4,40
Gerente 0% 4,40
Trabajecor 01 4.70
Trabajagor 02 4.70
Trabajador 03 4.0
Trabajedor 04 4.80
Traba)sdhor 05 4.0
Trabajador i 4.40
Trabajedor 07 4.70
Trabajagor 08 4.80
Trabiajador 05 4.70
Trabajador 10 4490
Eﬁma: Elaboracuin propia
Interpretecion:
En ta Tabla 4. Se puate ap b columna “wsuarios”, 08 cuales esls conlormads por

la alta gerencia {05 usuaros) y personal de wentas de fa empresa {10 usuarios). Tambisn
se visualza los promedios ales de los puniajes del cuestionado de satislaccibn
daspuss &8 la implsmentacin, con puntajes gue oscilan antrs 4. 70 v 4 890 sobee 5, los
usuanos expresan un alto nivel de satisfaceiin, Los gerenles, en pasticulas, muesian una

percepcidn positiva, con purtajes cercancs a 5 en promedio. Esta mejora sugiene gue los

camiios realzados han enido un imeacio posithe en 1a wilicad
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Tabla &
Arsuilados de poshest - Thamoo de pemeaao o reparfes
Usuarios Desputs - Inteligencia de Megocios
Geronte 01 00:29:00
Gerente 02 10: 4000
Gerente 03 00: 5300
Grerante (4 (0 36:00
Gerente 05 00 200
Trabajecor 01 00:34:00
Trabajagor 02 0041 00
Trabajador 03 00 37 00
Trabajador 04 00: 3500
Traba|sor 05 004100
Trabajador i 00: 3800
Trabajedar 07 00:31:00
Traba|sdor 08 Q0 36:00
Trabajador 0% 003400
Trabajador 10 00:2%:00
ﬂﬁma: Elaboracion propla
Interpretacion:

En la Tabla 6. Sa pusde agaciar la columng "wsuardos”, el cusl egtd represantado por ia
cantidad de usuaros evaluados. confermado por 8 alta gerencis y perscnal de ventas de
b empresa. Tambkn se visualiza los promedios tofales en os gue 108 ususrios emplean
paE generar meporkss akss despuss de la implsmentacion, sa obmsrva un
notsble progreso en los bempos de gensracion de mportes en comparacion con las dalos
de wisbos antes de la implemenisclén. Los 15 wsuarios megistraren  tiempos
congeralements mas cortos, ndicando una mayor elicencia &n & procesn,

4.4 Resultado general

lul:mn del uzuarle: Se concerid Una entrevista oon 1 &8s gerencie da e
oblened Una ocomprension en cuante 8 su problem&tica. Ademas, se realizd |
whseracion del personal de ventas para entender su motedologia laboral v los requisitos
pam| accedsr & informacion de calldad que les permiiera nasmnuaﬁﬁa en la ampresa.
Una wez complelados esing procedimenics, se s administrh @l cuestionano de
salisfaceiin para recopilar [nformaciin sobre au perepectva ¥ mefiejar e dalos del
amiiente ermpoesanal, Pam cﬁe estudio, e esencial malzar la encuesia mediante &
cuestionano antes |pretest) y despuds (postest) da @ implemendacion basado en
nialigance de nagocios). Lo qua parmitid abtensr los siguantes resutados:
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hbia &
Arsuillados da apicackin — Safsfaccion o' uswank
Ususarias Antes - Intelipencia de Negocios Desputés - Inteligencia de Megocios
CGarente 0] 1.50 .40
Goramta OF 1.890 4. 8o
Gasramde O3 1.80 440
Gargnte 04 150 480
Gorenta 0% 1.80 a.80
Trabajador 01 1.7a 4.70
Trabajador 02 1.5 4.70
Trabajador 03 1.34 4.370
Trabajador 04 154 4.80
Trabajador 05 1.50 A.70
Trabajador B4 1.7a 4.40
Trabajador 07 1.0 4.70
Trabajader 08 1.7 4.80
Trabajador 4 154 4.70
Trabajeeer 10 1.70 4.490
Fuenta: Elaboracian progla
Inkerpretacion:

En la Tabla 6. Se puste apr

la columna “usuaroe”, oS cuales estd coniomado por

la alta gerencia {05 ususncs) y personal de ventas de la emprasa (10 usuarios). Tambian
s nbserva los promedios ofales de log puntajes del cuestionario de satisfaccidn anies
de |a implementasion, asi Emben, los promedios fotakes despads da la impkementacion,

malzanda

a comparacion se distingue wna difgrencia abismal en relacion @ la

satisfaccidn de los vsuanos en elacian ala incomoracitn del slstema de Indormacian.

Tabla ¥
Heguitados eetedistioas — Satslacoiin gal vsuanp

EI N Dosv. Desviscitn  Desy. Emor promecio
=

Aegubados  Anles Fegoncia o8

da Megcion b 15
aphcasidn

dal Despidn « Fiebgerdia de
ameslpnasn  HegOtice Ty 15

20T s

1aas 228

ST
Fuenbe: 3PS5 v.25
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Intarpretacian:

Enla Tabla 7, S= puede spreciar la media artmética iolal del puntaje de Itar.uumnna:lns
de satisfaccidn antes y despuss de (A implementackn basade en ineligencia de
nagodios. siando 1.727 y 4 793 respectvaments, 52 apreca la muesia da esbhudio
:nn'q::.le-ata.ﬁur 15 personss que utiizan fa Informackédn de wventas. TambéEn, =e
conssferan la desviacon estandar v @ ereor de la medha, que son datas lundamentales
para apicar gl método esiadistion que permitird confrastar ia hipaesis de investigackn.

Contraste de hipdtesis:
Realizamos lss presbas estadistices definiendo |a hipdiesia nula y alemativa.

He! pa = pd (LA satelisccion de o useants especto 8l sistema de nformacidn de ventas
nd lisne un mmpacto signifcatiea)

:
Hi; pa = pd (La satisfaccidn de los usuarnios respacio al sistema de informacidn da venlas
tiena un impacts sgrificatwa).

1
A confimeacion. se caiouda la T-Sudent tabutada (it pada luego analizano y comparano
con la T-Student calgulada (ie), Pam poder realizar la operacion e necesane contar con
o= siguentes pardmetrca numérioos:

Nnel de sigriflcancia (o) = 5% = {0.05).
Grado de libedad n-1) = 14,

Tabls &
Prueta o8 MUSEras reacsonada — Sallslacciin dal Lsuan

5% oa Inlervalo o

Dty confiamza de s
n Dy Etroy ddaremcia B
Medin Dasviacon  prorecds Indfuris Supsicr 1 i {bilabernl)
Al - - AT M54 =k1ge1 -2 g - 14 20
ks Lﬂﬁ? E-“EE-‘I[I

Fuenie. SF33 ¥.25
Interpretacion:

En la Tahla 8 5= pueds obsanar I datos caltulados nos aportan indicadaorss
estadistices como |a dgiferencia de las medas wotales (-3.0867), « date de la desviacion
estandar, media amor estindar, grados de libertad v ofra informacian importante. El dato
m&s relevanie es la T-calculada que es -67.510.
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Una vez chtenida sl valor -cﬂuﬂm. £8 proceds a hallar 8l valor da la T-tabulada, para
b cual es necesano 3aber los gredos de liberisd (n-1), @n aste caso a8 14, al consultar la
fabla cormespondiente, 56 idendifica of valor para esos pardmeiros es de -1.761 ol 95% de
probabilidad,

SN\

Figura 3
Deebribucitn -studen] de saslaccsdn dal peuano
Fuenibe: Elabor aciln propa

Declsidn estadistica:

La t-calculada s mayor a la -tabulada (fc =), 67,510 > 1.761 rechazamos la hipdtesis
estodisfica nula Ho, Como | cakulads = 67,510 es mayor que | fabulada = 1,761,
aceptamos la hipitesis alternativa Hi. La que menciona (La satisfacckin de los usuarios
mspecto al sistemna de informacion de ventas fiene un impacic sgnificativo )
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Figura 4

Safslaccdn dol psuario anles y despuds da o implermentacion
Fuserly: Elaboracidn prapia
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Intarpretacian:

En la llustracion B, Se puede visualizar s porgentajes de satslaccon de los ususanngs en
Ia figura, desarraedado bajo el instruments g8 cueshonario, donde e velor de 1 refiela que
astan lotaiments desacuerdo y o valer 5 lotaiments de acusndo. obsera la
nsatisfaccidn de kos usuerios antea de la Implementacidn basado en inteligencia de
negoaios con un promedss de 1,727, Ademas, &uaum los dalos resultanies despues
de | implementacidn bazado en Infelgencia de NEQOGNS, COR UR promedic de 4 793
Compamnda |os resultados dal andes § despues do la impdementacion, se puada
visualizar gue la sstisfaceidn de los usuans mejord signdicativameants en un 3,066, b
(i TEQIRSena 51 655,

gﬂdmnh ded sistema de informacian de ventas: Despuds de rccnpﬂarrmiﬁn de
la safisfaccion de los usuaros, e mocedia a evaluar l calidad y eflickencla gus &
sisterma de informacion de venlas basado & intelgencia de negocis genera, tanto antas
coma deapubs de la implementacitn. Se enalizd loe registioa gue da como respuesta el
sistema ¥ o fiempo necesaro pora generar repddes, los cusles mespaldan la loma de
decisiones. Se identiicaron dilicukades, se evalud & funcionalidad del ssitema y ss
astablaciaron accionas para abordar dive situaciones, La recopalacion de datos ss
realizd medianta una ficha, donde s2 midid el lemgo de generacidn de reportes antes y
despuis e B impementacion, obleniendo ks sguienies esuliados:

Tabla &
Rusaitadns da aplicacion - TinToe de ganeranion de reparfes.

Usuarios Antes - Inteligencia de Negocios Diespuis -lnlll_?n:h de H-l!ﬂl:lm
Gerente 01 (02 i 0] 002 5:00
Goranta OF [EEREFHE ] O0:-40:00
Geranpte 03 0F:37:00 00:33:00
Geremte D4 3. 25:00 03600
Gorenta 05 02:54:00 00:28:00

Trabajador 01 [t REIR ] 0034300
Trabajador 2 200 (04100
Trabajador B3 & 5800 00:37:00
Trabajador 04 03F:48:00 003900
Trabajador 5 [ 06:00 041500
Trabajador 04 G100 00:-28:00
Trabajador 07 0F:17:00 00-31:00
Trabajador B8 (329:00 003600
Trabajador &4 33800 00-33:00
Ir.ah.ajainr 1 [0 55K 02500

Fuesita: Elaboracedn progin
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Intarpretacian:

En la Tabla 5. Se puede apreciar la columna “usuaios”, el cusl alﬁ representado por 18
cantidad de usuaros evaluados. confermado por B3 alta gerencia y personal de ventas de
b amprasa. También sa obsaerva log promadios totalas an los que los usuancs amplaan
para generar repotes fundasmentales antas de la implementackdn. asl tamblén, los
promedics odales en ks que 0% esuanos amplean para latnt:r repares undamaentales
despues de la implementacion, reallzands Wi COMDATACoN S8 apreci una diderencia
abismal con respacts al fempo ulilzado del parsenal en desarrollar reportes da vandas da

la ampresa.

Tabla 10
Aesultadios esfadistiong — Thampo i generackin ie reponiss.
N Deaw. Deaw. Error
a
Dasdaciin promedio
Anles - Fleligencia e
. 013:34-1E 15 o030 2 IR EFS
Aeporto dao Negercing
Vanias k
[heg + Inlekgerc
U g8 0035220 15 OO =7 00:0f D8
Megacing
Fuents. SFEE v.25,
Interpretacian:

En la Tabla 10, Se puede apreciar Inbdit aritmitica lotal dbl&mw de generackn de
meportes antes v despuss de |2 implementacion basade en Inleligencia de negocks,
sianda 33416 v 0023520 respechvaments, s8 consdera la muesira de estudia qua esta
compuesta pod 15 parsonas que hacen wso de la nformacidn da ventas. Tamblén, la
chesviacin estandar y el error de la media, gue son datos lundamentales para aplicar el
métoedn estadlstion que pemkira contrastar la hipdesis de Investgacitn,

Contraste de hipdtess:
Realizamos les prusbas definiendo la hipdiesis nula v alternativa.

He; pra = pd (La eficiencia en el sistema de nformacion de venlas antes y después no
prasenta dilarencias sanificativas),

Hi, pa = pd (La efcisncia en & sistema de indemacion e venias anies B8
significatwamente mencr que la oficencda en 8l sisterma de informacion de ventas
despuGs)
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A continuacion. sa caiouls e T-Shudent tabulads (), para luego analizsrko v comparado
con la T-Student calculada (tc). Para ser poaible esla oparackin es necesaro contar con

s siguienies pamelros numdsricos;
Nivel de sigritficancia (o} = 5%,
Grado de libatad n=1] = 14.

Tabla 11
Priabyr g mussinas ralacovacs — Tismpo 58 garnermsids 38 reporkas,

5% de Intarsain de

Doty conlanza da la
Dl Ernt ddererin =01
Media  Deswaacion  ocrnesco Irifesice S pesrioe 1 g {hikatesal|

APeL - 28anE 0ETg HHE o] ZAXA0 31005

253,05 14 S0

E 20 =
Furnhn: SP&S w355,
Interpretacidn:

5]
En la Tabla 11. Se puede observar loz dates calculados

aporan indicadoras

estadistioos como la dilerencia de las medias tofales (02:50:56), el deto de la desviacion
es@ndar. [027.04) media emor estandar. grados de lberad y ol informacin

imporanie. El dalo mes relevanie es B T-oalculads que es 25 596

Lina vez obtenido & T- calculada, se procede & delerminas el valor de la T-labuladas, para
o cual, es necasano saber los grados de liberad {n-1), en este casn e5 14, al consultar la
imnla corespondients se determing que & valor para esog paramettos €3 de 1.761 a8

95% de probablidad.
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1751 Eh.0ed

Figura 5
Distribucion L-student die kempo do generacan do reposlos
Friesila! Elabos aciln grogia

Ii-ﬁn estadistica:

La t-cakculada s mayor & [a -tabulada (o = &), 25,588 = 1,761 rechdzamas |a hipdtesis
estadistica nuta Ho. Como 1 celculada = 35688 ez mayor que b tabulada = 1.761,
aceptamos In hipdtesss albemativa Hi, Lo que menciona (La eficiencia en el sistema de
informackin de venlas antes es signillcativaments menae que |a efidencia en al sisiema
de informacidn de ventas despuas).
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Flogura &
E3rn e generacian de repaes anles v despeés de bs implamentacion
Fuenta: Elaboraciin propia

Interpretacian;

En lailustracian 10, Sa pusda visualizar gl tiempo ulilizado para ganarar repartas, donda
sg relleja que, kos usuaros anlea de la mplementackin empleaban un tiemps mayor para
I advpesicain de mlomacion relevanta para proceder con la 1ema de decisiones, siemdo
un promedss de 03:34:16. Tamblén, se procedio a medir el tiernpo con |a mplemantacion
en produccion, donde s¢ identifico la mejea sgnificativa en ahome de tiempo para la
glaboracitn de dichoa reportes, siendo 00:85:20. Comparando loa resultados dal antes
despuis o8 la implementacion, se u.ﬁje visualizar gue disminuyd sgndficativaments an
O3 EE:S8 promedio, confrbuyendo & una toma de decisiones raplda y eficienta,
basandose en informacedn de calidad,

Discusicn:
En la empresa Lucki Malors del Pera 581, s idendifico la mportancia de conlar can

informacksn relevante del negocs, de 823 maneda tomar decksiones Htraﬂgn:.a.i &n base
a dates de calidad, Por ell, s tomd la decision de implementar un sistlerma de
informackin de ventas basado en Intelgencia de negocios, el cual permitid & la alta
gemncia y frabajadores del rea de vertas acceder & la informacian oportunameants. Da
acuerdo con (Ahmad e &l 2020) en cusnto a la integrackdn de ssgtemas de inteligencia
da negodios an la indusiria textl v de conlecoidn an Europa y Estados Unidos, pudo
proporcionar un contexte walioso para la invesfigacadn. Loz hallazgos aron gue el
#5% de las empresas encuestadas dsntificaron mapras signficathvas en la calidad da la
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foma da gecisiones A travas de la mplemaniacidn de soluciones Bl Este msultado s
asameja eatrecharmeants & nuastra propia inu‘mtngﬁif:m- donde obsanvamos un awments
nodEle en @ salisfacsion del usuano despugs de la mplementacon del sislema de
nformacikin de ventas basado an inteligenc@a de negocios. La invesligacion reveld una
mejora del 51.65% en la satistaccion del usvane, o gue sugiere wna alineacdn
congistents con loa benadicioe ﬂ!ﬁﬂadnn por (Ahmad et al, 200). Esta similitud eatre
ambos estudios resalia o valor de la inteligencia de negocies en mejorar B foma de
decisiones y la satisfaccion del usuaro. Por otro ledo, B mvestigacion da {Miu st 81,
2021 | wobre @ geston optimizada da la informacidn maediarta Big Data Analytics an
China ofrece una passpectiva importente aobre la eficencia operativa mejerads a ravis
de herramieniss analiicas avancadas. Los halazgos de la investigacadn respaldan esta
ifaa, ya w 58 abserva un descenso significativo en el Hampo para geanerar reporss
despuas da la impkmentacion del sisterma de indormacion de wentas basade an
nteligencea de negocios. Antes de la implementacidn, ¢ tlempo gromeadio empleado an la
genesacion de Informes fue de 3 horas ¥ 34 mineios. meniras que despues o e
implamaniacidn &5 reduijo \ ik:- 3% minutes y 20 Bsgundos en promedio. Esta
considerabie dismirmcion &n al ﬁarrpoéa ganaratidn de rapories rosalka la eficacia del
sisterna de nieligancia de negocio an mejorar la eficiencia opeativa ¥ resgaldar la loma
de decisiones basadas an dalos de calidad, lo que coincide con log I'ﬂa?ﬂ:bs dhe [Miue &l
al, 2027). Esta ssmilitud forlafece ks idea de gus |as solucionas basads an intsligancia da
negocias son furdamentales pora impulsar e efcionca v b tona de decisiones
informadas en entomos empresarialas an ganarah Un pamledemo se aprecie en la
inwesligacion de (De la Gz Vicuha, 2020) sobre o mejora de |3 oma de decisiones
mediante una estrategia de inteigencia de negocios &n una empresa pensana
prOporGiona una perspechva re o para la investgacion, Sus hallazgos indicancn un
aumento significativo en &l nivel de Thma de decisiones despuds de |a implementacitn da
inteligencia d& negoocos, i cual s consistente con log fesultados de ia prﬁﬂgau:itm
zobre la me|cra en la satisfaccion del usuano. Antes de la imgemantacion, &l promedio
fotad del puntase de salistaccion dol vsuadio fue de 1.727, mientras que despuds de la
mphmeﬁclm aumento a 4.733. Esta megwa sustancial en @ satisfaccion del usuano

lere que la inplementacon oel sistema de indlomacion de ventas basado en
inteligencia de negocioa tiene un impacio positve en a fome de decslones v |8 calidad
e gy inl'-a‘rnal:i;}ﬁ o cual se alines estrechamente con los hallazgos de {De B Cruz
Vicufia, 20201 Dicha Informacion Bbﬂl:ll‘lFBEE con i3 investigacion de (Fernandez
Carrion, 2317, & cual examing edmo 18 Rteligencia de negocios Infieyo @n el E‘WE e
mformackin de ventas en una empress persanda, Su estudio encontnd que la
mplemeniation de nieSgencia de negode condupp & v aumenty significalive en la
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salisfaccon  dal d-suan':l. o cual coincide con nuestros  hallazges. Antes de la
mmplemeniscion, Bl promadio de satisfaccién del usuardo fue de 1.71, mientrag gue
despuis oe b irmplementacion awm @ 4.34, Exla mejora en B salishacsion del vsuanio
mespalda la investigacin de que la implementacion del sistema de infeemacion ds ventas
basado an NMsligencia de negocios tens un impasto postive &n la a:isracl‘.:htn el
uauano. (Fuare Dedgado, 2020 an su egtudio explond chme la creacidn de un datemeart
bao o énfoque de inteligendcia de negocass mejod la loma de decisaones mHa [ErEnci
comercial de una sempresa radial peruane. Sue investigacion deslacd una mekora
sustancial an la confiabilidad de la infarmacion y la dsponibilidad de datos después de la
mplem itn. Estos resufados son conssslentias con nuestros halazgos sobre la
eficenci del sistema de inlormacion de venlas basado en nleligenca de negocios,
donds obsarvamos una r ion sigeficativa en el Hempo necesana pass genarar
informes, respaidando asi kb eficasia de las soluciones de Bl en mejorar la loma de
decialomnes en diveraas ndustriss. incluids k& industia radial perusna.
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CONCLUSIONES
La implemeniacsan de un sistema de informacian basado en ineligenca de neqocios en
la empresa Luckl Modors del Pari S.H.L obluvo un Tﬁﬂtadu positvg an la geshion da
ventas, El msultado de b implementagion aligerd el acceso a la informacion v Ia
gensracion de reportes, con ello meorar |a oma de decisionss estralégicas basados an
Informacion e calidad.

En cuanty & la safisfaccion ol wsuano, los dalos muesiran gque anbes de L
mplameniacion, el promedo todal del purtaie del cuestionario de satisfaccion fus de
1,727, mientras que oespués de la emplementacidan, esie promedio auwmentd
significetvaments a 4,753, Esla dilerendia se refleja en una mejora ded 51.66%, Ademdas,
&l contraste de hipdesis ulilizando b preeba 1 de Stedent mosind una -Calculada de
&7 810, ko &8 considsrabements mayor que 3 tabulada de 1,781 al 85% de
probabiidad, o gue lews al rechezo de la ipatesis nula v [a aceptacion de la hipbtesis
alematse, indicando que la satisfacelin de los usuaros ha merado slgnificativameants.

En tgrminos e sficencia dal s!nma de indormagion e ventas, % ohsand wna
reduccién drastica en el @mpo necesaro pars genessr reportes despuds de la
implamenizcidn del sistema da iMaligencia da negocies. Ames de la inplamew::kfrl. &l
liempo promedio @8 gensracion de repores fue de 3 horas, 34 minos ¥ 16 SeoundGos,
migniras que despuas da la mplemartadion. stk tiamps 58 mdujo a s0% 35 minulos y
20 segundes, La diferenci promesdso anbre osios tiempos fue de 2 horas, GB mirdos v 55
segundos. La prueba de hipdtesis mostnd una t-cakculada de 25.598. o que nuavawnte
fue significalivamente mayor que ia t1abulada de 1.761 A 05% e probabilidad, |o gue
Bswd al rachazo ¢e la hipdlesis gula y fa aceplacion & la hipdless allemaliva, indicando
o la elciencia del sistema de Miomacdn de venlas mesord signifcativamenie despuis
da 8 implementacan del sistama da inaligencia de negocios.

Los datos respaldan fimemeants la al'iwacltm |:h=_- la implamaniscitn del sistema de
niglgencia de negociog he ienido un mpscio posifivo y  sonilicalivg 1anie en a
salisfaccdn d&l usuano como an la eficlencia dsl sistama de infermacidn de vanlas sa la
enpresa Luckd Molors ded Perh 2L,
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RECOMEMNDACIONES

Fara la afta gemencia, continuar monitoreands de cerca el rendimiento del sislema de
nformagiin de venias basado an inteligandia de nagacios, pam asagurarsa da realzar
ausles oportuncs pard maniener su oficaciy ¥ relevancia en un entoma empresarial,
Ademas, se recomienda una inversion conlinua en programas de cagacitackin para el
pesonsl, especiamenta aquellos gue puedan enirentas nega'ﬁ en la adopoan del
nusvo Esema, con al fin de maximizar su ullidad v garartizar que 10d0s 165 mismbros
el equipo esién alineados oon los obieteas esiralégicos de b empresa,

Para la empresa deba saegquir priorzandc |a innovackn becnoldgica, q:mawm MLEVAS
herarmientas v soluciones que pucdan mejorar |05 prodeses empresanales y la toma de
decigiones. E5 crucial maniener un enforue constanie en la calidad de los l:'h:ll'ﬁ
implamenianoo medidas y procadimientos pare garantizar 3 precsion ¥ la inegridad de
la Informacetn uilizada en el sistema de Nformackon de ventas basado en inelgencia de

Mgt ins.

Para los trabagadonss daben aprovechar al maxmo las oporhunidades de capaciaciin
que la ampresa ofrece pam familiarizarse con le imglementacidén ¥y mantenarse
aclualzados. También, es Importants gue reconcrcan la importancia de proporchonss
daios precisos v acthualizados para garantizar la eficada el sisiema, compromeliendoss
a ingresar informacidn da manera pradisa y somplata.
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1
Anaxo (2 Insiruemanto de recolactidn de datos
Cuestionaro: Satisfaccion de la Inteligencia de Negocios,
LB | e RS E P S S EECRS § o] RPTUCSASS RIS o - | e —

Intreeduccidn: El propdsite de este insfrumenta es evatuar grado de satisfEaccidn da la

aka gerencla y equipo del Grea de ventas de la empresa, con respecios & sisterna de

'al'urmm::i-h'l do ventas basado on nieligenca de negocios,

Instruccidn: Les cudadosaments cada Mem y elige wna de las altlemativas gue

consdere la mas apropiada para Lk, Selsccionando del 1 a1 5 que corfesponds 8 su
a. Marca con un asga (¥} el nramese que conssdara convenlante, segln:

= I 3 A i 51
Totzlmente en| En i an Totalments de
i, bbbl CESCUETSD desacuerdo | desacuardo De acverdo acuardo
| Escala
H Criterios de evaluacion |
[1(2 3 4|6

40ub tan satisfechD estas con el sistena de informacion de |
wvantas actual?

AComo calificarias la facilidad de wso del Et de |
informaciin de ventas aclual?
" ¢El sistema de informacion de ventas actual te proporciona la |
3 informaciin necesaria para Hewvar a cabo fu trebajo de manera
gficianta’? I
'q' JEl sigtema de mformacion de venlas 'acﬁa] e ayuca a
identificar tendencias v patrones en las ventas de la empresa?

I JEI sistama da H\fnmmﬂtwa vanlas actual te parmile generar |
repories relevanies v dlikes para la loma de decsiones?

JGomo evaluarias la capacidad del sislema actual para |
adaptarze a ca.-lﬁblns an los regulsitos comercialas? '
- ¢Sientes que el sistema de informacion de ventas actual
m-ﬂ.ul:u.-'y'a ala TI'IIEIjliﬂ'.EI.IiBJEI. remlElidE!d dala BI‘I‘IFITEE.E..? |
fCual es fu opnidn sobre la calidad de la informacion |

i proporcicnada por el sistema de informacion de venlas actual ?

5 JCudl as fu FHH“ de conflanza en los datos v repories |
genetadas por el sisiema de informacion de ventas actual?
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JRecomendanas el sigloma de informacion de ventas aciual

]
ofros usuanos en la emprasa’y
Anexe 03: Aplicacion de matodologia hefesto
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1. Introduccion.

En & amilo emprezanal actual, la capacsdad para tomar desizionss an bass a dalos
cigos, a8 ha transbermado en factor redevanie para e éxlio de laa pymes. Es asl gue,

B implameniackn e un slslema basado en inleligencia de negoclos se edge comz una

herarmienia lecnokgica indispensahle para oestionar elicieniemente la informacion.

La presenie aplicicion uwa la'm principal meda disenar 2 :tmtlnlir un silema de
inteligencia de negocios para la empresa Luck Motors del Pend SR.L, B cual s dedica
a la fabricacion v venls de wehlculos molorizados en Pery. se DUscd transtoomar oS
ditlos oparativas eninformaciin estralégica, permiliando & & alka garancia i frabajadoras
del Area de venlas g fomar clave lomar decisiones informadas basadas en anafisis
detallados.

Bl proyects sa mnﬂhen | construccion de un Data \Warehouse que Inbegrari
informacion del area de venlas o€ la emypresa. Estos dalos seran procesados ¥
mocedados wilizandg Bonicas de minaria de daios y analisis mulidimansional Hra
genemar informes, dashboards y anblise. Ademas, se desarcllard un proceso ETL
(Extraccion. Transformaciin y CGargal pare garaniizar la ectvalizaciton penddica ded Data
Wareghousa con Ios GHimos datos disponibles. Esbe proceso s llevam & cabo al inallzer
cada mas, asegurando asi gue la informasion preporcionada saa siempre mlavanta v

achmlzada,

Sa ampled 12 metodologia heslestn pars gquiar o desarredo del proyects, ya gue clhaa
melsdoiogia progdesiona un manco estructurado v sistematics para la construcciin gl
sistema te ntelgencia de negocios. Tamben, con el endorno de Visual Studio ¥ sus
dnvareas integraciones, se elabond &l procaso ETL ¢ construceion del cubo dimensional,
&l cudl contiens |a informacion relevante y de calidad parala empress.
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2. |dentificacion de la Empresa.
2.1, Dalos de la Empresa.
RUG: 20531452055,
Razén Soelal: LUCK]I MOTORS DEL FERU 5 HL
NHombre Comerclal: Actva Matos.
Tipe Empresa. Sociedad Comercial de Responsabilidad Limitada,
Iniclo Actividades: 01 de ebraro del 2004
Actividades Comerclales: Yenis de wenkculos auvfomotores vy Febricacion  de
carrocadas para vahiculos,
Direccian Legal: Pra. Plasa Mayos Mro, 5-N (Escuing con Jr. Mewabambal,
Pais [ Departamanto f Distrito; Perd / San Marin. / Tarspoto.
Migibn: Proporcionar ssluciones de mowlidad confiables ¢ da calidad, estableciendo
ralaciones dursderas con nuestros ciantes.
Vigidn: Ser lideres an &l mercado awomolriz peruano, destacando  por naesing
mnovacan, calidad ¢ compromeso con la satisfaceson del chente,

Bucursales;
Departamento  Provincia | Distrito | Direccitn |
Cajamarca " Jaen | Jagn | Av. Pakamuros N° 2000
) ) Lt. 3 Mza X Prg Ind EI
Lima Lima Ate
[ | Agasor
_ Lt. 10 Mza. N Prg. Ind. El
Lima Lima | At |
| Basor
- [ dr. Victor Situantes N® 120 -
Lorato UAlg Amazonas | Yunimaguas A

SanMartin | Moyobamba | Moyobamba | Jr. Coronel Secada N° 220 |

San Martin | Jusnjui | Jr. Huallaga M® 1142
Cacares |

gan , Mariscal -

Martin | Juanjui | Jr. Huallaga N° 1088
Chaceres
San Martin~ | San Marlin | Tarapoto | Av, Gircunvalacion N° 1626
| ' 'Jr. Samta Ge SN
SanMartin | San Martin Morales | aria - Laenovevs

| Bactor Chuina

Ucayal | Coronel Portillo | Callaria | Av, Centenario N® 152
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2.2, Estructura Organica.
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Figura 1. Organigrama e & emprasa,

Fiquea 2. Mapa oe pocesas o la emprasa.

2.3 1 Procesos Estratégicos
a, Desarrello de productos y fabricacian:
Este proceso ¢35 osirabégico porgue o desamollar muevos productos vy mejorar
conbnuwamente s exisltentes son fundamentales para la competitividad v &l
crecimiente a langd plazs. Pemiie selisfaces las insuficencas cambsanies de
cliantas y mantgngrsa refsvanta an un entornd amgresanal dnamico.
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b. Gastign de cadena de suminisiro,
Este procesc es ostratégico porgue garantiza la disponibilided de matedaies y
componenies e cabdad pora e fabeicacdn de velecules. Tambign coniribuye a
reducir costos ¥ minimizar Aesqos de inlemupcion en |a produc Gn.

2.3.2. Procesos Oparativas.

a. Venta da vehiculbos.
Esbe proceso es operafive porgue se cenlra en Iz gjecucidn de aclividades de la
comercializacidn y distribucion de los vehicuios producidos. Implica la interaccion
dreata con 108 dianles, 1a negocicion de venias v la coordinacion de la entraga da
vahiculos, au adicacia impacta derectamante en ks ventas,

b. Preduccicn y contral de calidad.
Este pmceso &8s opeaivo porgue 52 enfoca en B gjecucion de actvidades
relacionadas ¢on la fabricacion da vehioules v s garantia de su caldad, Implica la
programaciin de la produccadn. e ensambdae de las partes, el control de caldad y
5 rulpses alguna oEserdacion procederla a su solucin en b lines de producidn

2.3.3.Procasos de Apayo.

a. Recursas humanos.
Este proceso se ocupa de reclutar, seleccionar, capacitar v gestonar el falento
hemanc de la ermgresa. Su ogetivd pencipal 83 hacer que oS 105 emplealdng
estén comprometidos v modhvados para ayetar a 1a emgresa a alcanzar sus metas.

b. Administracidm.
Este proceso o encama de las etthidades administrativas ¥ economicas de 1a
ampregs. Su chjetive principal es asegurarse de que toedo esté organesdo ¥ an
grden para mantener ¢ buen funaionamento financiero v curmgdr con s loyes ¥
regulacionss.

. Tecnologlas de la Informacidn.
Este proceso se encarga de la geslion de sstemas de informasian, md#ﬁé’
seguridad nform&tica en 'a empresa SuU objelive principal es garantizar la
geponibilidad, integridad y confidencialidad de la informacién, asi como @0
cptirdzar b procesos empresanases mediante al uso efective de |2 tecnologla.

d. Taplceria.
Este proceso se refiere al reveslimiento ¢ los interiores o exferiores de los
vahiculos, Se cendra en mejorar la estdtica ¥ comodidad de los productos
fabricados La caSdad ¢ alencidn al detalls en este proceso confribuyen a la
satstaccion de bos clientes hacia la manca.




3. Diagnadstico de la Emprasa.

3.1, Identificacion de Situacion Actual,

4.1.1.Contexto econdmico.

Lucki Motors 98 Ferd 5.H_L opera an un entomd scondmico dnamics, donde su models
de negocio s cenfra en @ fabricacion y venta de vehlculos motorizados de alia calidad
won la marsa “Wanxin® v “Acliva®, Achsalmentes experimenta un nodable crecmienta en el
procese operatvo de produccidn, impuisado por ona demanda  crecients de sus
productos, el cual he sido posible gracias a la expenencla acumulads en el sactor
aulomoiriz ¢ & la caldad de sus wehiculos fabrocados. Mo obstante, es fundsmental
marfenss un maniboren constands para garaniizan gue esbe crecimiento se gesiioone
sficientamenta y 5 adapte & las demandas cambiantes del meancada.

En &l area de ventss, ge identfictd oponunidades pars oplimizar log procesos, estd claro
que con el pasar de ks afios la emprésa ha logrado establecerss como un actor
importanig an la venla deé moldlans, molos lingales v lungones, axiste el eeonocmienio
s qus semprs hay sspacio para la megora continua. Bl enfoque sstrategics =& anenta
hacia la mawrnizacion de la eficiencia ¢n |a gestion de ventas, desde aclividades de
prewenta hasta |a atencetn postventa.

3.1.2. Diversidad de actividades.

La empresa cuenta gon urﬂ amgia gama de ackividades que van desde estrabegins on
canales comarciales hesta la toma de bwenas declsiones. La diversificaciin de producios
¥ sercios implca B venfa de molofasis, motos lineales y furgones. Este enfodque
poiincético busca abordar diversas necesidades del mencado,

3.2 Procesos y Sarvicios.

321 Impartacion y fabricacion,

La empresa desempada un papsd crucial como importados v fabncante de vehbeulos,
duie garantiza wn control amgie sobve la calidad de s productos. En cuanio al processo
de venlas, desde una perspectiva de gestionar la infemmackn, la smprasa ulilza wn
sistama wab denominads "Lucki Motors W.2014%, Este sistema regisira s oparaciones
de ventas reallzadas. A pesar ello, =& ha observado una falla de atencddn en la
fransiormaciin de estos datos en infemmacan vaiosa

Aunge gl sistema inchiye roles aspecificos para sl gerents, s& ha idsabificado wna
meficiendia ¢n su maneje. La fata de aprovechamiento de estos dabos para obbener
indicadores estratégicos v la insficaz distribucion de roles y responssbildades an el
Acces0 A |A infoemackin sugieren areas de mejora signifacativas &0 la gestion de dales ¥
la utiizacaon sl sistema bansaccional. La implaniacion de padcas de inshigencia de
nipgoedio logra desémpenar un papel cigal en la opbimizagion de este procedo,
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pammit|ndo una rerpratacidn mas sfactiva de los dalos axigtentss y Boilfands B foma
de declsiones informadas en fedoa kba niveles organizetivos.

3.2.2 Proceso de producckin.

La smprasa enfrante prblamas para asignar sus costos, resdia en una sana de
percances que afectan directameanta en la rentabibded real;, aclualmente carece de un
sistema de costos qus respaide su proceso productien y 13 delermenacion del pracio Teoal,
no Se Hane un criteds Benicn, pussio gue 20l s hace de acusrdo al hisiorisl. es decir a
cuanls a5 gue 55 lenia B&Eﬂ gjgrcicio anterigr. Esta falta da infomaciin pracisa sabra el
tiarmnpo real requendo an el process de ensambisg, de 8sta Mansra &8 INcen conaced &
ka producsion esta generando: Sobecosio o no, La inexisienda de un contred detallado de
tiempo en horas de mams Ef obra por wehiculo pera realizar cada proceso producivo,
obign o |la ale gerencia o fijr los precies de oS pmoductos de manorn empinca,
ﬂ:hzﬂnm como referencla los preckes ded mercado, Eln tener un conocmients exacto del
margen de utiidad que obiiene ras [a venta de los vehiculos de iimoto de pasaenns

4.2.3. Proceso de posvenia.
E! proceso de poswenla esia disedado para ofrecer una espenencla completa a los
cligntss despuss de la compra de un vehiculd, Inicia con & detalado registr da la
transacciin en o sisterna, seguido por una entregs que incluye capacitacion sobre el
mareo ¥ Tﬂﬁﬂh:ﬁ'l‘ﬂﬂﬁchj wvehigulo, Ln sistema proactva de ssguimients postventa
mecopila comentarios para gamntizar la satisfaccion del cliente. La empresa olrece
saricios da mantenimesnio programados, regstn sn la SUMNARP, v asistencia telslonica
para abordar cuslquier problema. Le gestion cuddadoss de garantias asegura soleciones
eficenies en case oo poblemnas ostsertos. Ademas, programas  de  Rdeleacion
pansan la esaliad del chents, o gus construys relacionss sobdas, contribuyendo a
i da la amprasa y a la retancion da clenies a lamo plazo,

3.2.4 Venta de vehiculos.

Lucks Motors =e especializa en la venta de diversos mascas y modeios de vehiculos
motarizados, proporcionando  soluciones de fmnspode eficientes y orentables para
emprendedores y emgpresas del sector de franspons. Esta facultads parsa proporctonar de
nignes al esiaco, 1ene una amplia eaperiendcia en el
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4. Diseno de la Solucidn de Inteligencia de Megocios.
4.1, Meiodologis thl:mrhwriﬁn.
Para lewar a cabo el desamollo de |a aplcacdn de intsligenca da nepocos, 58 opta por
Ia metodologia HEFESTD danedo & gque satislace penaments todos loe requistos
establecidos por fa empresa. Se detallerd en el punto *W & profundidad el desarmolic.

i.2, Herramientas de Desarrolio de Inteligencia de Negocios.

Para la visualzacidn da la mlarmacion en la harramignta da mieligencia d& negodios, 6o
opla por Power Bl debids a su variedad de opciones para presentar la informacian de
menera électiva, Lo que mas destaca es 5u capacidad para inlegrarse oon & sisiema
transaccional que se mplementars en esta investigacian.

4.3, Implamentacidn

El sistama de mlomnacion web aciual se desamolih con fecnadogla y herramientas que
destaceben an bs afos 2014, per lo cual se considara ammuﬂla_ como lo &3 el lenguaje
de programacion PHP 5. por o cual se progederh @ atoplar B aplicacon de nleligenca
da neqocios al sofhwars.
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5. Aplicacion de la Metodologia Hefesto.

5.1, Analisis :Iuﬂﬂuerlnﬂunlu

El procaso Inicial impdica entificar los regusitos de los wsuarios 8 fraves de preguntas
gue datallen s objetivos de |a empresa. Luegs, 88 sxam astac pregunias a fin de
identificar que ndicadores y perspectivas s conssderardn para |a construccadn ocel
Datawarehouse, Finalmende, e desarollard un modelo gonceplual gque mostara el
resultado oblenido en aste primar paso

S dentificar preguntas.
Los reguedmienios estan mdacionados al proceso de venias, las cuales acusiments
ulifizan un siskema web y $5 idantificamn certas s sguisniss punlos,
= Op desea conocer |a cantidad da productoes aes fusron vendidos 8 sus clientes en
perodo detemmingio,
« S8 desen conocer la cantidad da cada modsal e que fusron vendidas & sus clisntes
an un pariado determinado. -
= DEdesed oonocer |3 cantidad oe ks categonia e producho que Rueron vendidas a
sus chantas & un panodo detarrminaca,
= Sedesea conocer cuants es el monio 1otal de ventas de los producios gue fueron
S 8 8US clentes gn un pedodo selenminado,
« Gadesaa condgar cusnio 65 al monbe promadio de ventas de los productas qua
fuarcn vendidas a aus clientes gn un perodo determinads.
= Gpdesea saber el promedio de ventas gue ha reallzado cada vendedor duranis el
ann da vantas
S.4. 2. dentiflcar Indlcadores v perspectiva.
Pregunia 1:
Se desea conocer & cantidad da cada modeko de vehicubo que fusron vendldas a sus
cligntes an un penado determinada,
Pregunta 2:
S deses congcer cudno es el monio lotel de venlas de los producios que heeron
vandidas a sus clientes an un paroda determinada
E-gunh e H
G desea conooer cuanta es & monte promedio de ventas de los productos que fueron
vendidas a sus clienles én un perioda delerminado
Perspactivas:
s Sucureal,
o Producio,
s Cliante.
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= Empleado.
= Twmpo

Indicadores:
- nto total de unidades vandidas.
= Cantidsd de uridades vendidas,
»  Fromedio de monto Tncal vendido.

Relacion:
- Venia.
5.1.3.Modelo conceptual.
BTN
FADSUCTS
CLIEMTE
WENSEDDOR
TilRED

Figura 3. Modisln comnsapiis] ool grocean 5 vants,

5.2, Analisis de los OLTP
Diespuds, 52 axaminarén B8 fuentes OLTP para detesminar ks métedos de calculo de s
ndicadonss y para eslablecsr s mespeclivas cormespondencias enlre & modedo
concapiusl creado en el paso antenos y las fuentes de datos. A confinueacion, s definifén
Ui gRMpeSs 58 Incluian en cada perspectva v, por ukimo, S5 envigueaiom al modsdo
concepiual con B infenmaciin recopd ada en ests paso.

5.2.1.Confarmar indicadores.
5o cxplica como s cakularn |os indicadores, definiendo los siguientes concoplos para
cada uno de elios:
«  Maorto total de productns vendicoa:
Hechos: {Cantidad de productes vendidoz) * (Precio de Verta),
o Funcidn de sumar: SBUM.

Mota: El indicador “Monto total de productos vendidos™ plasma la sumatoria el

monto iotal gua se ha vendido de cada producio, y =2 obliene al muftiplicar ia

canlidad de produckas vendidas, por su respectes pradio,
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. Ichd de produciog vandidos:
4 Hechos: Cantidad de proguctas vendidos,
4 Funciin de sumar. SUM.
Mota; El indicador “Cantidad da poductss vendidos® reprasenta a iz sumaioria da
las unidades gue se venddd de cada products en particusar.
= Promedio e montos de producios vendidos
«  Hachos: (Cantidad de productos vendidoz) * (Precio de Vania).
o Funcidn da promiedio:; AVG.
Mota:; El indicador “Promedio de montes de productes vendidos™ representa of
promedio ce mondo lodal que se ke vendido de cada produchs, ¢ se oblisne al

multipicar & cantidad de productns vandidos, por su respectivg predio,

5.2.2 Establecer cormespondencias.

Con la base de daos relacionada se procederd a establecer las comespondencias
mespectivas,
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Figura 4. Basa de datos relecknada.
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Figura B. Carrespendancias,
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Las porrespondancias son s sauianies:

| = Base de Dalos
Modalo
Tabla [ Columna
SUCURSAL sucursal -
PRODUCTO ’ Friowil ' ;
GLIEMTE cliente
VERDEDDOR vendedor -
TIEMPO | verta ' vigcha 2
| dvcantidad
Monto Total de Unidadas
delalevania L‘l-'ﬁl'pl'Elﬂil:I
Vendidas i
dvigy
Cantidad da Unidadas
detalleventa dvocantidad
Verdidas
) dvcantidad
Promadio de Monlos de
7 " detalleventa dvprecio
Unidades Vendidas -
dwigy

5.2.3. Nivel de granularidad.
Gon fespectn 8 |a pespectiva “Sucusal” bs dalos disponiBes que se almacenan son
« Codsucursal: Codigo dnico de la sucuraal.
o SUlp Tipe de Sucursal (sucursal, pesio e venla, elc).
= Suastado: Estade doe sucursal [actva, inactive, alc),
= Suidenificador: Cédigo identilicador de o sucursal,
e Suresponsable; Persona responssbie de la sutwsal
« Budescrip | Dascrpeiin de la sucursal (fenda, planta, ale),
* Sunombae @ Mombre de la sucursal.
o Sudireccion @ Direccion de le sucursal.
» Bucoddistrito | Chdigo del distrito de |a sicursal.
s Hutelafono © Tedélono o celular de 12 sueursal.
= Suborrede : Indica valdacion de b aucunssl (aclive o bomeda).
Con reapecto a |a perspectiva “Producto” los dates disponibles que se almacenan son:
o Codmowl: Codigo tnico dal vehicula
«  WMoodmodelo: Codipo del modelo del vehicule.
o Wooomanca) CoEgo de lamansa oel vehiculo,
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Moodcatagona: Codlge de la categoria ded vehilauko,

Micooprovesdor: Codpo del provesdor,

hoooemaamblador: Codigo del ensamblacdor ael vehicuio.

Mfechaen: Fecha de ensamiblado del vehiculo,

Moodtaperador: Fecha de {apizado ded vehiculo

Moodsucursal Cadigo de la sucursal donds sa encusnirs el vehiculo
hMubicacion: Ubicagiin del vehiculg dentro de fa sucursal,

Moodestadn: Codigo del estado actual del wehiculo inuevo, usado, &lo).
Mrmotor: Sene del motor ded wehiculo.

hchesls: Sene del chasis del wehiculo.

Moondicion: Condician que se encuentra el vehiculo (ensamblada o dessrmada).
htipcam: Tipo de vahibcula.

hooior: Codor ced wahiculo.

Mpoomprad: Precio da comgra an didares dal vahicuda,

Mpcompras: Precio de compra en sobes del wehiol,

Mmonada: Moneda en la que =& realizd (8 ransaccion,

Miasa: Tosa de combas ulifzadsa para la trangaccion,

hanofab: Ao de fabrcacion dal vehiculo

Manarmod: Afo dal modals ded wehiculo.

Kbomrado: Indica validackn del vehicule (sctive o bomada).

Con mspecto A |8 pespectiva "Clienis” los datos dispondles que s almacenan son:

L]
L]

L]

L]

Codcliente: Codigs onice del disnie,

Cinombres: sMombres completos del chents.

Cligsritificador; [dentifcasian parsenal o smpresanal sl clisnta (RLG, DRI, st
Cldireccion: Direcc el cliante.

Cltaletonad = Frimer rl.LErL‘: di telatano o celuiar del chanta.

Citedefonoz: Segundo rimen de telelonc o celulsr del deanta.

Clobeer; Dbgerdadion o nots adicional del cientbs,

Clopddizirtitn: Codign del disirin daf cleme.

Clbarrads: Indica validacion del cliente (aclive o borradal,

Con respecto a la pespectiva “Empleado” kos datos disponibles gque s almacsnan son;

L]

Coduwendedor: Codigo dnico ded empleado.

Vhcodernpresa: Cédigo de la empresa para la gue trabaja el empleado.
Vende: Inormacitn sobde o que wende & empleado.

Vnindantificador: Idantificaciin personal dal emploada (DMNI),
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Yninomas: Mombres completos dal emplaada.

Vinambae: Mombre de pils del smpleado,

Vndirecoion: Direcoon del em@leadn.

Vnooddisirke: Codigo del distrite del empleado.

Wrilelefono: Mime de teléfona o celular del ermplesc,
Wrabear; Ohsanvacikan o nota adiconal ot empleado,

Vnlipo: Tipo de condraio del empleado (Reg. 728, AH, eic),
Wnestadn: Estado del empleado (aborando, vacaciones, alc).
Wrborreds: Indice vabdacién del empleado (activo o bomado).

Con respecio 3 la perspectiva “Tempo®, la cual influis en la granulandad del almacen de
datos, los datos mas comunes que pusden utilizarsa san

= hiee
= Afo.
s Trimestne.
5.2.4. Modelo conceptual ampliado,
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Figura 5. Moelo conce pauel ampsad.

5.3, Modelo Légioo del Data Warehouse.
5.3.1.Tipo de modelo légico del DW.
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Sgempleam al esquama de cofstalacion o copo da nieve, detedo a o siguisntes puros:

5.3.1.1, Simplicidad y facilidad de uso:
Srmplifica 18 estructura del Data Warehouse al lener una tabde de hechos cenfral y
dimansionas conaciadas direciamants a alla, Io gua fagilita al uso de la basae de datos.

53.1.2. Rendimiento mejorado:

Proporciona w rendimiento opliimizado pera las consuitas anadbeas, qus Son ComuUnas
en entorngs 6o inteligencia de negodios, Al reducir i3 complejidad de las consultas, se
aceleran las respussias alas consuliss.

5.3.1.3. Flexibllidad en la expanzion:
Faclia la expansion del modelo a medida que s¢ agregan nuevas dimensicnes o se
aclualizan s exisientes, lenendo en cuenta & crecimienta de & nloemacion.

5.3.1.4. Manejo efectivo de jerarquias.
Manega ppranguias de datos. como A descomposicin de dmensiones se desarmila en
niveles detalados (mes, ano, tnmastre, e, o que perrite evdenciar dates ordenatos

5.3.1.5, Mormalizacion de dimensiones.
Confleva a reducer & espacio necesano v los costos de manienimeanto de dalos. esle
proceso requiere encontrar un  eguiibnio adecuado entre |3 nomalizacion y el

mendimienio, ya que un exceso de normalizacion causa deficiencia oparaiva.

5.3.1.8 Mantenimianio sencillo,

Facdiia el mantenimiente y la adménistracion del Data Warehouse, lo gue gestiona
eficentomente la infgrnacion. Las aclualizaciones ¥ modificacionss son mas direclss en
comparacin con otro quemas mis oemplejos, 0 gue minenize enores v agliza
procesos en la gastdn dela base de dajos

53.2.Tablas de dimensioneas.
5.3.2.1. Dimensidén sucursal.

SUCLURSAL

codsucursal FE id_sucurssd
srgsponsakie — responsale_sucursal
sudireccion

direccion_sucursal
wucnddiseritn CCIOM_SLICLIFSS

K id_distrito

Figues 6. Dmsnsion suciessd.
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La dimsnsdn sucursal [DimSucursal) esta conformada por su nueve identdicscon
{id_sucwesl), responseblesucirsal, direceidn_sucursal o kil distrito.

En esie waso ln fabla SUGURSAL con los nombres suresponseble, sudirgccion y
sucaddistito; pasaron como ‘responsable_sucursal’, “direccadn_sucursal’ e “id_distrito”
en la dimarsidn sucursal

5322 Dimensicn mavil,
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Figara 7. Damansain movyil
La damensain movil (Dimiovil) esla conformaca por su nesvo identilicador (id_mowfl),
o _modeln @id_sucursal.
En esie coso la febla PRODUCTOS con los nombres meodmodels ¥y moodsucursal;
pasaron como Sid_modsic” & "ld_sucursal® en |3 dimensidn mowvil,
Por oira parie, aexisie una jerarquia en el tema del modelo del méddl, 1a cual estd
conformata por Modalo, Marca y Categoria. El modelo degands de una merca y & su vez
de una calegana,

53,23 Dimension clianta,
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Figura 8, Dsmensicn clienta,

La dimensidn dienfe (DenmChenie)] esis oondormada por so noewo  idenbficedorn
lid_cliants), namibras_chants, direccion_chants e id_distiio,

En ¢sbe caso en la tabla CLIENTE con ks nombres de cnombres v cidireccion; pasaren
comz “nombres_clente” y "direccicn_clente” en i@ dimenskin clients.

For oirg pare, existe una jerarquia en el tema de 1a ublcacion geagrafica, 18 cual esta
conformada por Desinio, Provengia v Dapariamants. El destrio depande do una provinga y
45U Ve provingcia depende de un depariamento,

5.3.24, Dimensidn vendedor,

- [ DintVendador |

codvendedor I PE Id _wendedar
WrnEEmDras |
vncoddstrito

nombres wendedor

P ol CHstrito

Faqura B, Dimaraidn wandedos
La dimensidn vendgdor (DimYendedor) esta condormada por se nuews identdicadon
{id_wvendedor), nomives_vendedor e id_disinio,
En aste caso an la tabla VENDEDDR con los nombees de ynnombres y vneoddestio;
pasanon como “nombres vendedor” e “id_distnto® en la drmenssdn vendedor,

5.3.25. Dimensidn liempo.
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Figura 10. Dimengisa berge.

La dimersidn iempd [DimTiempol esta corstibvda por 50 nuevs kieatiicador (id_Recha),
Mes, Trimasire y Al

En esle caso |a fabla TIEMPO con s nombres Mes, Trimestrs v Ao, pasanen coma
"ea”, "Trimesira® y “Afe” a la dimansion tampos,

5.3.3.Tabla de hechos.

i i fecha
EE wlrewmil
: " [FE=" T
{
1 |"'_ | verd
|

H sl

el 1Ll

FREEFLE_ITLM

Figuea 11. Tabia de hachos

En este caso la tabla hechos (TableHechos) estd conformada por 1d_techa. id_mawil.
id_cliente, d_wvendedor & id_sucurssl. Tambeen, el indcatdor monio ofal e unldades
vandidas perd lBrmado por “monto_total®, el indicedor cantidad unidades vendidas serd

lamada por “canfidad” v el indicador de promedio de morios de unidades vendidas serd
lamado pov “monto_promedio®.

5.3.4.Unlones.
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Figura 12, Uninas
5.4, Imtegracian de Datos
5.4.1.Carga inickal,

Para la edsboracian de cargar inkcial se procedsy en primer kigar con & migracsin de
daioa de B baze de daios MySOL &8 500 Server 2019, para elo se hiro wso de la
herarmienta Microsatt SO0 Server Migration Assistant for MySOL, propia del S0L Samver,
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Figura 13. Datos an SOL Sarver.

Ung vez s& realizd la migracion o dalos, s pocedid con B aplicacidn gel moaeln
concepiuzl ampliado v nived de granuleridsd, se selecciond solo 1es teblzs gue
miandanan an la gestiin da ventas ¥ que formen pata de los 'm:icadnrus-ﬁm s, a
través de la heramienta Visval Studie 2019, se desamolid el procedo de estraccidn,
ransiormaciton ¥ canga (ETLL

En la efapa de exiraccion, & herrmamenta pernit exiraer log datos de las tablas ya antas
solettionadas, on dande tombien sesclecoonara las columnas relovanies,

Una vez sa finalzé con la elapa de extracckon, se procedio 2 la stapa de transformacion,
ddnds 58 asignamn bs laves principales comaspondiantes que tendran las dimensionss
¥ = asignaron los atnbutos cormespondlentes.

Para ln elaboracion de B fabla Tiempo, se uso ko tabla Venta do la base de dalos, en
donde e edtrajo la fecha de las ventas, ¥ en 2 elapa de bansformaciin cred la
DimTismpo con el sguianta soript:




# Crese tabls

| CREATE TABLE [DimTiemipe] |
[hecha] vantban{30) primsany by ol il
| Adig] ant.
] o,
[remsrribierrids| s Pl B0,
| birisgbia] o
i

Figuea 14 . Creaciin de Dimeansidn Tempda.

14
Para la alaboracian de & fabla Hechog, se usaon las fables

de las dimensiones hacia e mhla hedhos v 158 sumaloras oiales.

HE

¥ Detalie Venta, en
donde =& realzd mediente sorpt la sumatoria total de las ventas desde la creacion de la

base do dales, tambien & predo de cada vehiculd segun marca y modcks, para identifices
precio promedio. Luego, se procedid a |a creacion y relecion de las claves principales
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Figura 15. Creacidn de Tebla Hechos.

Luage de la slapa de franslormagion, s wcamb a la etapa de carga, ddnda ks
dimeansonas ¥ table hechos saran exporados & & nueva besa de dalos.
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Para la elaboracson del culbo dimanslonal, 2l hize uso de la herramsenta Anilysis Sanaces

pmopia ds Morosoft pars el procesamienic analiico en lineca con otras horamienias, Se

Us0 om0 origen de dalos la Dase de $a0s que cuenia con las dimensiones v tablda

hachos, Tambisn 58 hizo el ordenamianio da las jerarquias en la DmTempo, qua tueo s

siguients esguems: Afo - = Trmestre = Mas,

Figura 17. Creacitn de Cubo Cemansional.

Lusg, 38 culmind con el procesambenic del cubo dimensional, expartands la Informaciin
ielavanie haca el SOL Server mediante 8l Anilysis Serioes
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Con fa hasrarmaanta de Power B, sa imporizron los datos del cubo dimansional da ventas
ubicados en el SOL Server, mediania & Anllysie Sanvces, b gue pammite la comunicacion
de mformacion ton la plataferma de B, Resullando con la creaciin de deshboard en
base a la itin de la empresa. La oreacion del dashboard s= realizd segun &
mquanmisnts da la ampmesa § 1os indcadaras para B boma de decsiones.
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Figua 1 B Creason ga Dashboand,

5.4.2 Actualizacian,
La actualizacion dal ETL 56 desarmoliara en su talalidad 3 termmo de cada mes o cuands
la alla gerenca lo requiera de mancra umente,

Fara glio, a la culmnacion de la invesligacion e desarrolld @l manea! para reallzar &
proceso de actualizacikn do la informagion del cubo dimensional, ya con el g
drnensonal actualizado, lainformacicon del dashboard se aclualiza aulomatcamenie,

Tamblén, = malizd la capaciacia correspondienie al Grea de tecnologlas de la
nfomackin para que pusdan tensr el conocimiento edecuado en cuanio a la
achmalizacdn de daks
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