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INTELIGENCIA DE NEGOCIOS APLICANDO LA METODOLOGIA RALPH
KIMBALL PARA LA TOMA DE DECISIONES EN EL AREA DE VENTAS DE LA
EMPRESA CABLE VISION PERU

LUCIA MILAGROS CESPEDES NUNEZ

UNIVERSIDAD AUTONOMA DEL PERU

RESUMEN

El progreso tecnoldgico que se producido mediante la tecnologia de la informacion
han causado una gran impresién social en las empresas del sector publico o privado
y se han adaptado a los cambios; es por ello que muchas de ellas, y han visto la
necesidad de mecanizar sus procesos. El presente trabajo estuvo constituida en
aplicar inteligencia de negocios aplicando la metodologia Ralph Kimball para la toma
de decisiones en el &rea de ventas de la empresa Cable Vision Peru. Para la presente
investigacion se ha utilizado el tipo de investigacion fue aplicada y de un nivel de
investigacion descriptivo, predictivo. Disefio pre-experimental. Finalmente, con la
implementacion se logré comprobar que los tiempos y proceso mejoro a través de los
reportes interactivo la gerencia, jefes podran visualizar la informacién en cualquier

momento y asi poder tomar decisiones.

Palabras clave: inteligencia de negocios, toma de decisiones, metodologia Ralph

Kimball, ventas.



BUSINESS INTELLIGENCE APPLYING THE RALPH KIMBALL METHODOLOGY
FOR DECISION MAKING IN THE SALES AREA OF THE CABLE VISION PERU
COMPANY

LUCIA MILAGROS CESPEDES NUNEZ

UNIVERSIDAD AUTONOMA DEL PERU

ABSTRACT

The technological advances that have been generated through information technology
have made a great social impression on companies in the public or private sector and
have adapted to changes; That is why many of them have seen the need to mechanize
their processes. The objective of this research work is to apply business intelligence
applying the Ralph Kimball methodology for decision making in the sales area of the
Cable Vision Peru Company. For the present investigation, the type of investigation
was applied and a descriptive, Predictive level of investigation has been used. Pre-
experimental research design. Finally, with the implementation, it was possible to
verify that the times and process improved through the interactive reports, the
management, bosses will be able to view the information at any time and thus be able

to make decisions.

Keywords: Business intelligence, decision making, Ralph Kimball methodology,

sales.



INTRODUCCION

El trabajo denominado: Inteligencia de negocios aplicando la metodologia
Ralph Kimball para la toma de decisiones. Para la mejorar del proceso de la toma

de decisiones en las ventas en la empresa Cable Vision Peru.

Cuyo propésito es de hacer mas entendible el presente trabajo, ha sido

sectorizada en cinco capitulos, cuyo contenido se describira a continuacion:

Capitulo 1. Planeamiento metodoldgico, se indicara alusivo al enunciado
metodolégico, esto define la problematica, la justificacion, las hipotesis, el nivel de la
investigacion, los objetivos, las variables e indicadores, el disefio de la investigacion
y métodos de recoleccion de datos.

Capitulo II. Marco tedrico, consta basicamente de los fundamentos teoricos
que seran la consistencia para comprender de manera adecuada y muy precisa del
problema planteado, ademas serd un gran apoyo cientifico que guiard durante el

desarrollo del trabajo.

Capitulo Ill. Desarrollo de la solucion, se describira la implementacién de la
solucién de inteligencia de negocios, en este proceso del trabajo ejecutaremos la

implementacion segun lo instituido en los capitulos anteriores.

Capitulo 1V. Analisis de resultados y contratacion de hipoétesis, se realiza la
prueba empirica para el andlisis, recopilacion e interpretacion de los resultados
obtenidos. En primera instancia, se describe la poblacion y muestra, seguidamente el
tipo de muestray el nivel de confianza. También se detallara el andlisis de pre prueba
y post prueba. Los datos se mostraran en tablas las cuales al término de este capitulo
seran analizadas y seguidamente para luego terminar con la contratacion de la

hipotesis.

Capitulo V. Conclusiones y recomendaciones, en las conclusiones donde llega

el investigador, de acuerdo a la solucion planteada y desarrollada.

Xi



La solucion de inteligencia de negocios puede ser implementado en cualquier
tipo ya sea pequefia 0 mediana empresa, a fin de encontrar informacion completa de

la compafiia y asi poder explotar toda esa informacion.
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CAPITULO |
PLANTEAMIENTO METODOLOGICO



1.1 Elproblema
1.1.1 Realidad problematica

Ambito mundial

El ambito comercial versa sobre las tomas de decisiones, frecuentemente, con
informacion errébnea y con mucha presion en el tempo. La mayoria de los gerentes
toman decisiones apuradas y por si fuera poco cada vez mas importante y riesgoso

para la empresa.

Acuiia, Ortiz, Abad y Naranjo (2019) define como:

La toma de decisiones es una dimension transversal a la direccion de empresas;
sin embargo, las pequefias y medianas empresas (pymes) constituyen
organizaciones que generan interés debido al aporte que otorgan en términos
de generaciéon de empleo y aporte al producto interno bruto (Camara de
Industrias Produccion y Empleo, 2018; Municipio del Distrito Metropolitano de
Quito. Direccion Metropolitana de Desarrollo Humano Sustentable, 2016); en
efecto, las pymes juegan un papel importante en las economias
contemporaneas ... En un entorno cambiante, las decisiones que toman los
gerentes se vuelven estratégicas, y los procesos de toma de decisiones
usualmente son complejos, especialmente cuando no existe conocimiento sobre
el estilo de toma de decisiones que posee el gerente, asi como de las
herramientas y elementos vinculados a la propension al riesgo. Los académicos
gue estudian la toma de decisiones en un contexto de riesgo se han concentrado
en lo que determina este comportamiento, esto es la propension al riesgo y la

percepcion de riesgo. (pp.1-3)

En el mundo de las organizaciones y las empresas, los sistemas de Bl y las TI,
son los que brinda los analisis mas ligero y de mejor comprension para los procesos
de toma de decisiones, las Bl estan en la busqueda de subir la eficiencia en una
empresa. Podemos comentar que la informacion obtenida a través de la Bl esta muy

bien analizadas y con una correcta interpretacién, siento este una fuente confiable y

14



poderosa en las organizaciones, pues da pistas claras sobre el rumbo que deben

seguir en sus respectivas acciones.

Ambito nacional

Desde el punto de vista la inteligencia de negocios es importante en una
empresa, ya que facilita la visualizacion de los datos en informacion de tal manera
gue se pueda optimizar los procesos en las decisiones que se tomaran en los

negocios.

El uso de las tecnologias del Bl puede alcanzar a colocar los datos de cualquier
informacién en modo rapido y contenido con el fin de lograr un analisis minucioso y
muy integro de los ind. que muestran el desempefio y el cbmo se comporta las

actividades a desarrollar.

Murillo y Caceres (2013) comenta que:

Uno de los campos en los gque la Inteligencia de Negocios es mas usada por sus
excelentes resultados es el de las finanzas, ya que permite la visualizacion,
andlisis, comprension y seguimiento de la informacién en tiempo real, de manera
sencilla y muy efectiva. Por lo tanto, varios autores han argumentado cémo la
Inteligencia de Negocios hace posible la toma de decisiones de manera mas
efectiva. (p. 123)

Por tanto, es impresendible que estas compaifiias tengan los adecuados
instrumentos que les permitan dar frente a las primordiales dificultades y poder asi
maximizar las competencias.

Ambito institucional

La empresa Cable Vision Peru se encuentra ubicada en Av. Nicolas Ayllon 607,

Ate, Ref. Paradero Inka Cola (ver figura). Es una compafia peruana con mas de 21
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afios en el mundo de las telecomunicaciones, que brinda soluciones integras a los

principales distritos de Lima Metropolitana.

La empresa esta en una mejora continua aplicando tecnologias innovadoras
para la mejor gestion de los procesos con la finalidad de poder brindar un éptimo

servicio y una atencion muy personalizada.

Segun el levantamiento de informacion realizado, se han identificado que la
Empresa Cable Visién Perl actualmente vine trabajando en hojas de Excel que es
exportado del sistemay trabajado de manera manual. Para realizar la descarga desde

el sistema y hacer el reporte genera tiempo y gastos.

La empresa necesita contar con herramientas de inteligencia de negocios para
agilizar el proceso de toma de decisiones, plantear estrategias y metas.

r) -~ “® o 1th Pacific Puente Autopista Ramiro W'
CABLE VISION nernational z)
IS v Nicolds Aylién, Ate 15491 Como
* 4,0 i resefia
- Univerg
Ampliar el maf
cen

cant-

’CABLE VISION

> CE ?TLJH@ Q DAT Se
Sede Ate Al
por C# ?EM_H@ ;{_
Dafi Salud = 3
=T n QCL"]H-:I Cultural De Ate 3
= Mercado Nuevo@
= Centro empresaria Horizonte a

Daniel Villalta

Google i
[ P 2 e
Figura 1. UblcaC|on de Ia empresa Cable Vision Peru, Lima, Pera. Fuente: Google Maps

1.1.2 Definicion del problema

El problema se encuentra ubicada en el area de ventas de la empresa Cable
Vision Perd, en dicha gerencia el proceso de la informacion y generacion de reportes
se hace de una forma escrita y por esto los gastos son generados de forma
innecesaria junto a horas laborales en el proceso de extraer y transformar la
informacion. Los reportes que generan no muestran interaccion en la informacion de
requerir algun cruce de informacion, eliminar o informacion de periodos anteriores

tienen que generar nuevamente la informacién y luego actualizar los datos. Los

16



reportes actuales no tienen la total informacion ya que Excel cuando aumenta la
cantidad de registros la carga es muchisimo mas lenta, todo esto genera demora en
los procesos para la toma de decisiones teniendo en cuenta que los supervisores

tiene que validar la informacion cada vez que se solicite un reporte generado.

Para mayor alcance en agrega el proceso actual.
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Figura 2. Proceso para la toma de decision en Cable Vision Peru en el area de ventas
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Tabla 1
Datos actuales de los indicadores

Indicador Datos de pre-pruebas
Tiempo de transformacién de informacion 4846.00 segundos
Tiempo en elaboracion los reportes 4 horas
Cantidad de personas que participen en la 10848.00 segundos

toma de decisiones
Nivel de satisfaccion que tiene el usuario insatisfecho

Para resolver los problemas mencionados se utilizara inteligencia de negocios
aplicando Ralhp Kimball para mejorar el proceso de toma de decisiones en la

empresa Cable Vision Peru.

Tabla 2
La situacion actual (AS-IS) y la situacion futura (TO — BE)
Situacién actual (AS-IS) Situacién futura (TO-BE)
Demora en la transformacion de Minimizar el tiempo de transformacion de la
informacién informacion
Demora en la consolidacion de Minimizar el tiempo de consolidacion de la
informacién informacion
Cantidad de personas que Disminuir la cantidad de personas en el proceso

participan en la toma de decisiones
Nivel de satisfaccion que tiene el Mejorar el nivel de satisfaccion

usuario

1.1.3 Enunciado del problema

Problema general

¢En qué medida el uso de inteligencia de negocios, aplicando la metodologia
de Ralph Kimball, mejorara el proceso de toma de decisiones en el area de ventas

de la empresa Cable Vision Peru?
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Problema especificos

e En qué medida el uso de inteligencia de negocios, aplicando la
metodologia de Ralph Kimball, disminuira el tiempo de transformar la
informacion?

e En qué medida el uso de inteligencia de negocios, aplicando la
metodologia de Ralph Kimball, disminuir4 el tiempo en elaborar un
reporte?

e (En qué medida el uso de inteligencia de negocios, aplicando la
metodologia de Ralph Kimball, disminuira la cantidad de personas que
participaran en la toma de decisiones?

e (En qué medida el uso de inteligencia de negocios, aplicando la
metodologia de Ralph kimball, incrementara el nivel de satisfaccion que

tiene el usuario frente a los reportes generados?

1.2. Tipoy nivel de investigacién

1.2.1. Tipo de investigacion

Aplicada: Este estudio es de tipo aplicada ya que se aplicara los conocimientos

adquiridos el cual solucionara el problema mediante inteligencia de negocios.

1.2.2. Nivel de investigacion

Descriptivo: Describe la realidad de la problematica de la empresa.

Predictivo: Se realizara la investigacion de como influira el uso de inteligencia
de negocios aplicando la metodologia de Ralph Kimball mejorar el proceso de toma

de decisiones.

1.3. Justificacion de la investigacion

El actual estudio de investigacion tiene gran interés ya que responde a la
escasez de contar con la implementacion de inteligencia de negocios para la empresa

Cable Visibn Perd — Lima. Con la automatizacion de los reportes facilitara la
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visualizacion la informacion completa para la toma de decisiones y optimizacion del

tiempo empleado en dicho proceso.

Justificacion tedrica

El propdsito del presente trabajo es de sumar conocimientos al mundo de la
inteligencia de negocio, especificamente sobre su uso como herramienta de
evaluacion del uso de dashboard, resultados cuales serviran para sistematizarlos en
proposiciones de incorporacion como inteligencia de negocio, asi queda demostrado

gue su uso agiliza la toma de decision en una empresa.

Justificacion practica

Este estudio se ejecuta con el fin de satisfacer la necesidad de la
implementacion de herramientas de inteligencia de negocio para la toma de decision.
En este tiempo, la investigacion cuenta con un volumen elevado de datos
almacenados en diversas fuentes donde predominaba el uso de sistemas de archivos
(hojas de calculo) lo que dificulta la integraciéon, manipulacién y presentacion de la

informacion.

Es un grupo de tecnologias, aplicaciones y procesos que ayuda al logro veloz y
facil de data proveniente de sistema de gestion empresarial, hacia analizar e
interpretar, de modo que podar ser aprovechada en el proceso de toma de decisiones

y esta sea dado para conocimientos al responsable de la empresa.

La implementacion de inteligencia de negocio para la toma de decisiones
aplicando power Bl en la empresa Cable Visién Pera, optimizara el tiempo que se
necesita para realizar los reportes, reportes actualizados, informacién clara, oportuna

y exacta permitird Power BI.
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Justificacion metodoldgica

El presente estudio esta en base de métodos y aporte cientificos, la metodologia
a usar en la ejecucion de este estudio es la de Ralph Kimball, se puede hallar mucha
informacién que nos permita dar una implementacion de la data mart, como

investigaciones cientificas, revistas, etc.

Justificacion tecnoldgica

La entidad cuenta con recursos para poder implementar inteligencia de negocio
para el analisis, disefio e implementacién. El presente trabajo responde a las
necesidades inmediatas de la empresa y de sus procesos de negocio, registros,
consolidados, reportes y toma de decisiones; por ello, seremos capaces de cumplir

con los objetivos y metas previstos.

1.4. Objetivos de la investigacion

1.4.1. Objetivo general

Mejorar el proceso de toma de decisiones, mediante inteligencia de negocios,

desarrollado con la metodologia Ralph Kimbal, en la empresa Cable Vision Peru.

1.4.2. Objetivos especificos

e Disminuir el tiempo de transformar la informacién.

e Disminuir el tiempo en la elaboracion de los reportes.

e Reducir la cantidad de personas que participan en la toma de decisiones.
e Incrementar el nivel de satisfaccion que tiene el usuario frente a los

reportes generados
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1.5. Hipotesis

1.5.1. Hipotesis general

Si se usa una solucién de inteligencia de negocios aplicando la metodologia
Ralph Kimball mejorara significativamente el proceso de toma de decisiones en el

area de ventas de la empresa Cable Vision Peru.

1.5.2. Hipétesis especificas

e Sise utiliza Inteligencia de negocios disminuira el tiempo de transformar la
informacion.

e Si se utiliza Inteligencia de negocios disminuira el tiempo en elaborar los
reportes.

e Si se utiliza Inteligencia de negocios reducira la cantidad de personas que
participaran en la toma de decisiones.

e Si se utiliza Inteligencia de negocios incrementara el nivel de satisfaccion

gue tiene el usuario frente a los reportes generados.
1.6. Variables e indicadores

e Variable independiente: Inteligencia de negocios
e Variable dependiente: Toma de decisiones

e Variable interviniente: Ralph Kimball

1.6.1. Variable Independiente

e Variable Independiente: Inteligencia de negocios

a) Conceptualizacion
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Tabla 3
Definicion de la variable independiente
Indicador: Presencia - Ausencia
Descripcion: Cuando es NO, es porgue no ha sido implementado inteligencia de
negocios en la empresa Cable Vision Perd y adn se encuentra en la situacion actual del

problema.

Cuando indique SI, es cuando ya se ha implementado inteligencia de negocios en la

empresa Cable Visidén Peru lo cual se espera tener mejores resultados.

b) Operacionalizacion

Tabla 4
Operacionalizacion de la variable
Indicador indice
Presencia — Ausencia No, Si

1.6.2. Variable dependiente

e Variable Dependiente: Toma de decisiones

Tabla 5
Definicion de la variable dependiente
Indicador Descripcién
Tiempo utilizado para transformar la Es el tiempo en horas en que el empleador
informacién transforma la informacion

Tiempo utilizado para elaborar los reportes Es el tiempo que el empleador utiliza para
elaborar los reportes

Cantidad de personas Cantidad de personas que participan en la
tomas de decisiones

Nivel de satisfaccion que tiene el usuario Es el grado en el que el usuario esta

frente a los reportes generados satisfecho sobre la cantidad de la

informacioén
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e Variable Dependiente: Toma de decisiones

Tabla 6
Operacionalizacion de la variable dependiente
Dimension Indicador
Tiempo utilizado para transformar la
informacion
Tiempo

Tiempo utilizado para elaborar los
reportes

Cantidad de personas que participan en

Cantidad la tomas de decisiones

Nivel de satisfaccion que tiene el usuario

Calidad frente a los reportes generados

Indice

[1...4]

[2...3]

[2...4]

Mala
Regular

Buena

Unidad de medida

Horas

Horas

NUmero de

personas

Escala

Unidad de observacion

Observacion directa

Observacion directa

Base de datos

Registro manual / virtual

25



1.7. Limitaciones de lainvestigacion

Poco tiempo de parte del personal en el area de ventas.
Poca disponibilidad de recursos informatico al momento de trasladar

informacion.

1.8. Disefio de lainvestigacion

Se usara un disefio pre experimental, se desarrollara una observacién del

ambiente natural de los procesos para luego examinar los resultados. Se usara el

modelo de pre-test y post-test, con medidas denominadas antes y después.

Detalle de la muestra del disefio de la investigacion:

Tabla 7

Conceptualizacion del disefio de investigaciéon

Grupo

Donde:

Pre-test Tratamiento Post-test

o1 X 02

GE : EI tipo es pre experimental que lo conforma en mejorar la
informacion historica disponible en los indicadores de gestidon del area
de ventas.

O1 : Es la medicién y registro de los indicadores de la variable
dependiente antes de realizar la prueba.

X : Laimplementacion de inteligencia de negocios

O2 : Es la medicion y registro de los indicadores de la variable
dependiente en la post-prueba.
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1.9.

Tabla 8

Técnica e instrumento para recoleccién de informacion

1. Observacion directa

Técnica

Individual

Cronograma de actividades

Instrumento

Ficha de observacion

Técnica e instrumento para larecolecta de la informacion

La figura a continuacién, presenta el cronograma de acciones que se realizo, el

cual se ve el tiempo que durod, la fecha de comienzo y el fin del estudio.

NOMBRE DE TAREA

Planificacion
Planteamiznta de problema
Tipo y nivel de s investigacion
Justificacion de lainvestigacion
Objietivos del proyecto
Hipatesis
Limitaciones
Tecnicas
Instrumentos

Planificacién del Proyecto
Estudio de Facibiidad
Descripoion del provecta
Hleance del proyecta
Stalkerholders
Cadena de valor
Analisis de riesga
Cronograma de actividades

Recopilar requisitos
interesados
Reurnit y seleccionar requisitos

Analisis dimensionales
Elzborar hajas de gestion
jeraiquias

Canstruccion
Fealizar dizefio de DATAMART
DATAMART

Elavoracion de ETL
Entraer datos del sistema
Transformar datos entraides
Cargar en el sistema del desting

Preparacion para los interasados
Elsvoracion de Kpi's
Aplicativo de presentacion

Culminacion del proyecto
Entrega del producta
Seguimienta de mejora
Cierre del provecta

COMIENZO

13/05/2020

13/05/2020
17/05/2020
18/05/2020
13/05/2020
18/05/2020
21/05/2020
21/05/2020
24/05/2020
24/05/2020
24052020
27/05/2020
31/05/2020
5/08/2020
&/08/2020
10/06/2020
11/06/2020
12/06/2020
12/06/2020
25/06/2020
2/o7/2020
3/07/2020
10/07/2020
26/07/2020
151072020
1710712020
19/07/2020
18/07/2020
230512020
240512020

2500712020
140612020

90072020
121072020
170712020

FIN

&/09/2020
24/05/2020
17/05/2020
17/05/2020
18/05/2020
13/05/2020
13/05/2020
21/05/2020
21/05/2020
24/05/2020
24/05/2020
24/05/2020
31/05/2020
5/05/2020
£/08/2020
10/0&/2020
10/05/2020
11/05/2020
2/07/2020
25/08/2020
1/07/2020
15/07/2020
10/07/2020
15/07/2020

1/08/2020
1710772020
180772020
25/07/2020
2310712020
2310512020
2410512020
7
31/07/2020

610612020
15/07/2020
1110772020
1610772020
1710712020

cwwB il s L e o nE R e e W s n e e e e e e oS B

PERCENT

IPLETE

CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

Elaborar cuadros

Elavorar dicci

de protlems 1

Tipa y nivel de Iz investigacion ]
Jstificacién de la investigacion J
Objietives d proyeco 4
Hipatesis 4

Limitzciones ]

Tecnicas

nstrumentos

Estudio de Factibilided
Descripcion del proyecto
Alcance del proyecto J
stlkerhakders }
Cadzna dz valor

Analisis de riesgo ]
Cronograma de actividades 4

Realizar reuriones con lasi
Reuniry ssleccionar requisitos |

Elsbarar hojes de gestion 4
jonales y jerarquias

Realizar disefio de DATAMART

de datos de DATAMART

Extraer datos del sistama 4
Transformar datos extraidos

Cargaren d sistema del destino

Elavaracion de Kpi's ]
aplicativo de presentacion 7

Entreg= del producto
Seguimiento de mejors
Ciarre del proyecto

o

~

s

3

16

Figura 3. Cronograma de actividades.
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CAPITULO Il
MARCO REFERENCIAL



2.1 Antecedentes de investigacion

En la busqueda que hemos hecho con el objetivo de conseguir méas
investigacion acerca del tema, hemos ubicado los siguientes trabajos que refiere

a la presente investigacion:

2.1.1 Antecedentes internacionales

Segun Pozo (2016) en su investigacion: Disefio de un sistema de informacion,
bajo un enfoque de inteligencia de negocios, para el proceso de toma de decisiones.
Ecuador, 2016. La finalidad de este estudio es efectuar un disefio del sistema de
informacion, bajo el punto de vista de inteligencia de negocios, que ayude a implantar
métricas, dimensiones y que nos haga a conocer la interrelacién actual entre los datos
existentes en las diversas fuentes que Diafoot tiene y que posterior se va a convertir
en informacidon que nos pueda servir para la toma de decisiones. El modo de
investigacion que se pudo aplicar es tedrico historico-loégico fue usado para estudiar
el desarrollo de los procesos de toma de decisiones durante el tiempo y los criterios
de decisién utilizados. De tal modo, mediante el método l6gico han sido designados
los primeros aspectos de mejora y la necesidad que la empresa tiene con la
generacion de informacién y reportes a través de un sistema de informacién. Para
finalizar esta investigacion terminar en implementar un sistema especializado en
analitica de datos o Business Intelligence en Diafoot contribuira a una mejor medicion
de logros de sus objetivos organizacionales, por lo cual deberan ser medidos usando
las métricas o indicadores de gestion planteados en el modelo de informacién. Los
datos que Diafoot cuenta en la actualidad en sus distintas fuentes son ideales para
alimentar a futuro a una data warehouse. Asi complacer las necesidades de
informacion de la empresa que se aplicara a través de la implementacion de una
solucion especializada de analitica de datos Business Intelligence. Esto prueba la

hipétesis planteada en el presente trabajo de investigacion.
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Asimismo, Vasquez (2016) en su estudio: Herramienta de inteligencia de
negocio en mineria. Investigacion, analisis y estrategia para caso de aplicacion en
Codelco Division Andina, el objetivo de esta investigacion es implementar las
herramientas de inteligencia de negocio en la empresa. Esto permitird que se maneje
el proceso, que se genere distintas escenas para una correcta toma de decision, y
gue estas sean oportunas para ayudar a la operacion de diferentes fases de
produccion, es decir, un proceso Optimo que a su vez brinda muchas mejorias a la
economia de la empresa. Si se desea el logro de esta relacion, se requiere un
operacionabilidad continua y conceptualizar bien las herramientas de inteligencia u
negocio y todo lo que se relacione con ella. Este trabajo cuenta con una metodologia
orientada a una investigacion descriptiva sobre la literatura internacional referidos a
un sector, o varios, econdmico que han sido auxiliados por instrumentos de
inteligencia de negocio. Como conclusion del presente estudio acerca de los
instrumentos de inteligencia de negocio, la empresa en cuestién indica que se obtuvo
datos importantes en referencias a los objetivos que se plantearon. Estos
instrumentos usados en industrias, demuestran que son un porte a la produccién de
recursos en las organizaciones, industrias dedicada a los servicios, a la energia,
agricola, cine, etc. Arrojan un éxito al usar este tipo de tecnologias. Sin embargo, en
la industria minera aun se muestra resistentes al uso de esta nueva tecnologia, hay
unos pocos casos en donde se han implementado pero solo a escala parcial, se
espera que a un futuro cercano se consiga la implementacion y ver las mejoras que

estas producirian.

De igual manera Aguirre (2018), en su investigacién: Plan de negocios para
emprendimiento en el area de analisis de datos y business intelligence, indica que en
el estudio tuvo como objetivo el desarrollo de un plan de negocios para una
organizacion, especificamente en la zona en donde se analiza datos y se brinda
soluciones. Para llevar a cabo esta investigacion, se tuvo que comprender a la
industria y su movimiento en el mercado minero de soluciones analiticas. Se estudio
las posibilidades de segmentacion en el mercado de emprendimiento y que lugares
hay para brindar servicios. Se determind la propuesta que mejor se relacione para
marcar la diferencia de la organizacién y obtener una ventaja en la competencia. Se
determind con la informacion recogida un conjunto de acciones para la organizacion.

Se desarrollo estos puntos para la planificacion estratégica. Se definié los sistemas
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de negocio, el marketing, publicidad y el tipo de organizacion Este estudio tuvo como
conclusion que el mercado del Bl estd en constante evolucién, y que esta evolucion
cuenta con ciertas trabas a | hora de hacer una entrada, pues existen una amplia
competencia entre organizaciones, por la razén de que estas empresas comparten
un mismo nicho de mercado la cual se potencia a la evolucion constante que tiene la
tecnologia y esto a su vez trae oportunidades de investigacion para el presente
estudio. Con respecto al analisis de sensibilidad realizado, se llego a la conclusién de
gue el logro al momento de emprender cualquier organizacion, se debe a la union de
la fuerza en las ventas de manera efectiva con el fin de lograr costos minimos en los
proyectos que se establezcan. Por otro lado, se tiene que conseguir la satisfaccién
total, en medio de entra de solucién de calidad y el cumplo de términos que se hallan

definido.

También Pazmifio (2017) en su investigacion: Propuesta de un modelo de
inteligencia organizacional como apoyo para la toma de decisiones estratégicas, se
encarg6 de desarrollar una propuesta acerca de un modelo de inteligencia para la
organizacion, la cual debera ser enfocada a las Pymes, con el fin de brindar apoyo al
proceso de toma de decisién. Este modelo se enfoca en tener conocimientos internos
y externos actualizados para la empresa que le permita acertar en decisiones
estratégicas. El disefio y el modo de construir esta propuesta se tuvieron que
considerar ciertas caracteristicas generales que se obtuvieron a partir de un estudio
tedrico y la cual es complementacion de una investigacién en el campo, es decir a las
pequefias y medianas empresas mencionadas anteriormente. El ambiente actual en
la que se desarrolla, existen muchos cambios que se mantienen a lo largo del
procesos, las cuales aumentan los margenes de riesgo y dudas para las
organizaciones, la cual perjudica la estabilidad, puesto que al no lograr una
adaptacion, recae en el peligro de desaparecer. La respuesta ante la preocupante
situacion, las empresas ven como una nueva solucion en la competencia, el uso de
una informacién de modo estratégica en base de BI, la cual les permitira tener un
mejor conocimiento de lo esta sucediendo en el ambiente y dando unas acciones que

sean oportunas.

Segun Recalde (2018), en la presente investigacion: Analisis y propuesta de

una herramienta business intelligence que permita mejorar la toma de decisiones
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gerenciales en la empresa soldeneg soluciones de negocios cia. Ltda, tiene como
objetivo la formulacion de una propuesta de mejoria al proceso de tomas de
decisiones en la gerencia, por medio de la herramienta Bl en la empresa mencionada
en el titulo. Este estudio tuvo como establecimiento la empresa de S.S.N mas
conocida como Pointec, la cual se ubica en la ciudad de Quito, Ecuador. Su situacion
actual permite determinar que la gerencia general no tiene un mecanismo que facilite
el acceso a las medidas y correcciones sobre el desempefio delas acciones que se
referencian a los objetivos dela empresa que se han planteado. La conclusion del
estudio es que el concepto de Bl esta orientado a la herramienta de ayuda que necita
el proceso de toma de decision en un tiempo actual, el Bl cumple con la definicion de
herramienta que apoya al andlisis de la informacion sobre todo informacién selecta y
gue a su vez apoya a la gerencia a disminuir la baja de informacion y asi poder elegir
mejores decisiones para la organizacion, en base a una administracién inteligente, la
cual conservara competitivamente la posicion de la empresa en el mercado. Es asi
gue se menciona que el presente estudio se orienta a brindar a las pymes la
tecnologia actual es de suma importancia, ya que estas permiten que las decisiones
gue se tomen sean las correctas, acertadas, mantengan una eficiencia y sean

eficaces.

2.1.2 Antecedentes nacionales

Segun Torres (2017), en su investigacion: Propuesta de Business Intelligence
para mejorar el proceso de toma de decisiones en los programas presupuestales del
Hospital Santa Rosa, tiene como objetivo principal: Proponer un Bl para mejorar el
proceso de toma de decisiones en los programas presupuestales del Hospital Santa
Rosa, 2016. Con el fin de obtener resultados esperados en el presente estudio, se
uso la investigacion proyectiva, la cual significa elaborar un plan para brindar una
solucion a las dificultades que se puedan presentar. Se emplean técnicas de estudio
para la medicion o adquirir conocimiento de problemas presentados dentro del
proceso de tomas de decisiones, especificamente en los programas presupuestales
del Hospital mencionado en el presente trabajo. La investigacion concluye que los
informes de los programas no son de confianza y que el tiempo en que se desarrollan

los informes requiere de exceso tiempo, asi pues el uso de la herramienta de Bl influye
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de manera muy aceptable al proceso de tomas de daciones. Se pudo encontrar
desmejoras en el proceso de tomas de decisiones dentro de los programas, asi mismo
también en otras categorias como el conjunto de encuentras y entrevistas que se han
realizado a un seleccionado personal en el hospital, la cual se vio una mejora al usar

la propuesta presentada de usar el Bl.

Asimismo Tipiana (2017), en su investigacion: Datamart para mejorar la
productividad del area de call center de la empresa Viettel Peru S.A.C, tiene como fin
la determinacion del efecto que obtendra un Data Mart en la mejora de la
productividad de un call center. El ambiente de este estudio fue focalizado en el area
de analisis de la empresa Viettel, la cual se ubica en el distrito de San Isidro. Esta
empresa consigue por 20 afios la banda de 900 MHz, la cual brinda servicio de
telefonia movil e internet, esta adjudicacion significo un desembolso de méas de 40
millones de ddlares y asi pudo entregar el servicio de internet a mas de 700
organizaciones educativas en el pais. Al ser la muestra de la investigacion menor a
30, se uso el estadistico t de suden para poder analizar los resultados y llegar a una
conclusion. Los resultados logrados en esta investigacion muestran que el uso de
un Data Mart mejora la productividad en el call center de la empresa. Esto se deduce
gracias a los resultados arrojados por los indicadores de la investigacion las cuales
son la eficiencia y eficacia, estos resultados muestran un grado de significancia alta,
la cual se traduce con el valor de 0,23. Esto indica el rechazo de la Hipotesis nula y
se acepta la alterna confirmandose asi que el Data Mart si afecta de manera

significativa la eficiencia y la eficacia de la empresa.

Asimismo Espiritu (2018), en su investigacion: Inteligencia de negocios en la
gestion del conocimiento del area de informatica del servicio de traumatologia del
Hospital Arzobispo Loayza, tiene como objetivo la determinacién de la influencia de
una IN en la gestion de la informacion en el area de informatica de un hospital. Los
pasos que se siguieron para recolectar los datos fueron primero con aplicar el
instrumento, teniendo como referencia las indicaciones que se establecieron en las
fichas técnicas. Luego con esa data obtenida, se realiz6 una matriz la cual se
convirtieron en valores con una escala ya establecida y finalmente se procedié a
analizar con el fin de mostrar la conclusién y recomendacion del presente trabajo. Se

concluye que la IN mantiene una influencia significativa en la gestiéon de conocimiento
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en el area de informatica del hospital, la informacion brindada en la curva COR, la
cual dice que la representacion de la capacidad es un 66,7% concluyendo asi que el
nivel de eficiencia al usar una IN es alta en la gestion de conocimiento de la

organizacion.

Segun Vela (2019), en su investigacion: Solucion de inteligencia de negocio
para la toma de decisiones en la empresa Milenium Electronics S.A.C tiene como
objetivo principal: Evaluar la influencia del proceso de tomas de decisiones al
momento de implementar una solucion de INN en la Empresa Milenium S.A.C. La
muestra, se determiné no probabilisticamente a juicio del investigador con todo el
personal y directivos que toman decisiones, tanto en sus areas como de la alta
direccién, que fueron en un numero de siete (7). En referencia a la creacion e
implementacion del sistema de IN y por la naturaleza de la investigacion y la forma de
hacerlo versatil y coherente, se determind utilizar toda la informacion existentes de la
base de datos transaccional de la empresa Milenium Electonics S.A.C., esto nos
permitié obtener en tiempo real mejores resultados al momento de ejecutar el sistema
de IN. En la solucién de inteligencia de negocio implementada se definieron 05 cubos
de Informacién (Almacén, Caja, Compras, Créditos y Ventas) y 16 Indicadores que se
encuentran distribuidas en cada cubo de informacion, la cual, se puede apreciar que
de la informacién obtenida, segun los imagenes que forman parte de la presente
investigacion se concluye que los indicadores implementados en cada Cubo de
Informacién de la Solucién de Inteligencia de Negocio ayudan a tener una mejor
perspectiva de todos los datos en tiempo real de la empresa, ayudando a una
adecuada toma decisiones que aporten al crecimiento de la empresa, pues el 100%
de la informaciéon mostrada proviene de la data historica de la misma, el cual es

informacion confiable para ver oportunidades de negocio e identificar posibles riesgos.

También Macarlupu (2019) en su investigacion. Implementacion de una
solucion de inteligencia de negocios para la toma de decisiones en el Ceplan, plantea
su objetivo principal: La implementacion de una solucion de IN para el proceso de
tomas de decisiones la cual facilita el aprovechamiento de data recolectada, la facil
depuracion, la centralizacion y la conversion de esta informacion en algo Gtil por medio
de un almacenamiento de data departamental y permitir asi el analisis oportuno. La

metodologia que se aplicoO se basa en 4 principales convicciones fundamentales:
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Tener el negocio como centro, la construccién de una estructura de informacion
pertinente, realizar mayores entregas y ofrecer una completa resolucion. Las
conclusiones que brindé esta investigacion, es que el modelo dimensional de Ralph
Kimball aproveché correctamente y eficientemente la informacion manejando y
controlando varias fuentes en una sola general. Adicionalmente el disefio de
interaccion en las consultas permitié que los trabajadores monitoreen a mayor alcance
el compromiso de los entes dentro del proceso de planear y enfocarlo asi al
seguimiento de aquellos entes que necesiten reforzar la informacion que se les ha
brindado, es decir una capacitacién progresiva. Los valores que se resaltan es que
en gobiernos regionales ha aumentado en u, 81,3% y en el gobierno nacional un

54,14% segun la tabla de evolucién de POI.

2.2  Marco teérico

2.2.1 Business intelligence

Hoy en dia las pymes tienen la necesidad de poner su confianza en el
proceso de toma de decisiones, sobre todo en las personas que se encarga de
dar analisis de la informacién presentada acerca de los negocios y dar
decisiones que sean reales, teniendo valores correctos como las cifras. Es por
ello que toda informacién debe estar ordenada y clara, ya que al tener mucha
puede recaer en dar malas decisiones, esta informacion debe estar clasificada,
organizada y analizada. Todo este proceso lo desarrolla los instrumentos de

inteligencia de negocio lo cual presenta la data en un tiempo muy reducido.

Perez (2015) ademas concluye que:

Los instrumentos como la inteligencia negocio estan basadas en el uso
de un Sl de inteligencia que se crea con diversas datas que se
extrajeron de la data de produccion, con data en relacion con la
compafiia o su entorno y con informaciébn econdémica. Usando
instrumentos y técnicas ELT, por sus siglas: extraer, cargar y
transformar, o como se usa en la actualidad la ETL por sus siglas:

extraer, transformar y cargar, la cual se hace la extraccion de datos de
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diversos origenes, se eliminan y se prosigue con la preparacion, es decir
la homogeneizacion de data, con el fin de subirlos en una almacén de
data. El periodo de vida de un software como lo es la inteligencia de
negocio, depende si el uso que se le da en la organizacién es un éxito...
Si la organizacion tiene la capacidad de aumentar su record financiero,
mejorar el nivel administrativo y las decisiones dan mejoria a la
compainiia, el software que se esta usando quedara en esta por mucho
tiempo, si no es asi, esta sera reemplazada por otro software que

satisfaga las necesidades de la empresa. (pp. 2-5)

Es por esta razon que se da énfasis a los instrumentos de software que
da permision a la reduccion del tiempo en que se responde los analisis en gran
volumen de data con la maxima rapidez y precision que sea permisible; al
obtener estos instrumentos con una licencia accesible, se logra que las
empresas tengan su rendimiento competitivo. Existen otros factores que tienen
influencia sobre el desarrollo de las micro y media empresas, como por ejemplo
la globalizacion, la presion, los avances de la tecnologia, el desarrollo de las

micro empresas, etc.

Silva (2017) pudo concluir que:

El Bl es el conjunto de metodologias, practicas y capacidades enfocadas
al manejo de informacién que permite tomar mejores decisiones a las
empresas. La practica del Bl se logra desarrollar a través de sistemas
de tecnologias de la informacion y de un conocimiento profundo del core

business de la empresa. (p. 3).
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Figura 4. Arquitectura de una solucién Bl: componentes y proceso. Fuente: Business
Intelligence: un balance para su implementacién. InnovaG.

Arquitectura de un sistema B|

Podemos encontrar maneras de arquitecturas de Bi implementadas en las

empresas. La cual incluye una serie de componentes principales que se deben

conocer.

Salvador (2016) muestra:

Una imagen que muestra las distintas capas y elementos que tiene que

tener cada arquitectura de sistemas de BI.

-Batch
*Real-time

Figura 5. Arquitectura de BI. Fuente: Business Intelligence (Bl) & Analytics: El arte de

convertir los datos en conocimiento.

37



» Origenes de datos
Pueden ser la basa de data que se encuentre almacenada en un ERP,
CRM, documentos de texto, archivos Excel paginas web, fuentes de
internet, etc.

» Data Warehouse y/o diverso Data Mart
Esta base de data se origina de la informacion ya procesada con
anterioridad. Esta nueva data cuenta con formas y propiedades que
sirven para estudiarlas posteriormente. Se extrae data periédicamente
con el fin de tener una informacion general, la transformacion que se la
es nueva informacién y la llegada al destino se conoce como proceso
ETL (Extrac, Transform, load).

> OLAP
Sumadamente se tiene que hacer un enriquecimiento de la data
mediante sistema analitico (cubos OLAP, etc.). Los elementos tienen
propiedades como la gran capacidad para analizar y la velocidad que
tiene para responder.

> Presentacion y Andlisis: Si bien es cierto que la mayor parte del trabajo
se encuentra en el andlisis de la informacién. El producto final es el que
se lleva la ligera ventaja, puesto que es donde se concentra la
informacion ya analizada y permitira que se interactle con ella
facilitando asi la toma de decisiones. Este producto final es: La capa de

presentacion. (pp. 14-35)

¢, Qué es un Data WareHouse?

Salvador (2016) ademas concluye que:

El disefio del data warehouse es un punto importante en la metodologia KDD
y del procedimiento de mineria de data ya que sus operaciones, estructuras,
arquitectura, caracteristicas y disefio, se determinan por el objetivo comun de
procesar los analisis, la medicidn de los datos integrados. En la actualidad esta
tecnologia es muy importante como sistema de soporte para importantes

organizaciones de distintas ramas como universidades, instituciones,
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consorcios, etc. Ya que este sistema da una optimizacién y orientacion de la
data de las empresas para que sean mejor explotados; y es exactamente a la
precision de su orientacion de data que da soporte a la toma de decisiones que

marca la diferencias de otros sistemas con base de data operacional ...

» Estos deben estar debidamente reflejado, asi si se consulta, estos muestren
cambios sin necesidad de alterar la realidad que habia inicialmente, asi se
evita que los problemas que se desarrollan en los SO, y solo mostrar el
estado actual del negocio. Un DW debe tener un almacenamiento para cada
valor que adquiera una variable en lo ancho del tiempo.

» No volatil: toda informacién introducida de un DW tiene que ser de lectura,
no se puede cambial ni anular, y tiene que estar latente y estar activo para
cualquier pregunta futura. Como ejemplo podemos mencionar que si en la
base se cambia la cuantidad de un articulo que recién tiene una entrada al
almaceén, el DW no se podra actualizarse de manera actual sin antes dejar
el historial de la cantidad original para futuras consultas y poder hacer asi

un analisis 6ptimo. (pp. 165-167).
Salvador (2016) sefiala que:
Un Data mart es un cumulo de data maleable, que se idea en nivel de
granularidad que sea posible, se presenta como un modelo de dos
dimensiones con la capacidad de dar un buen comportamiento ante las
diversas preguntas y dudas del usuario. En su concepto mas facil, un data mart
da representacion a un solo proceso de negocio. (p. 18).
¢,Cémo funcionan La Bl en las areas de la empresa?
Segun Hernandez (2016):
El eje principal de la informacion de una organizacion es la inteligencia de

negocio, es decir son las areas en el cual el foco de accidén recae como Bi.

Usualmente se menciona que cada area de la empresa contiene mucha data
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gue pertenece a la propia actividad de la empresa, pero aun asi las aportaciones
de cada area son realmente notables. (p. 196).

Segun Rojas (2016) detalla de la siguiente manera:

>

Las Bl dan permision de la visualizacion de manera mas Optima en la
segmentacion de clientes en al area de marketing. Para compras, estos facilita
el acceso de data del mercado, que van de mano con la data necesaria para
encontrar las conexiones del costo y del beneficio. Para el area de produccion,
esto proporciona un modo la cual permite detallar como rinde cualquier proceso
operacional, puesto que entiende desde el punto de partida hasta el punto de
término, es decir la calidad, y el almacenaje, desde planear y ejecutar la
produccion. Finalmente en el area de ventas, esto ayuda a comprender los
requerimientos del cliente, asi también brinda respuestas a las novedades de

oportunidades que brinda el mercado. (p. 19).

Beneficios relacionados al uso e incorporacion de Bl

Segun Silva (2017):

2.2.2

La productividad mejora gracias a los intervinientes. El Bl da permision a
conocer las dificultades que se presentan en la funcionalidad de la empresa,
como por ejemplo los dobles procesos, la ausencia de eficacia en el logro de
tareas, tiempos retrasados. Un buen vendedor debe tener conocimiento del
stock de sus productos o el nivel de ventas que ha logrado su tienda, para tener
toda esta informacion a la mano y a tiempo, es considerable el uso de Bl, ya
gue esto brinda un soporte para el proceso de la informacion y reducir aso la

carga del trabajo. (p. 33).

Metodologia de Ralph Kimball

Esta metodologia es visto como el creador del modelo de dos
dimensiones (dimensional) y es considerado padre de la Data Warehouse.

Conceptualiza un almacén de data como la imitacion de transacciones de data
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gue se estructuran para hacer consultas y analisis. La metodologia en cuestion
tiene el enfoque en el disefio de base de data que se almacena la data y la
cual servird para la toma de decisiones. Este disefio esta basado en la
elaboracion de cuadros que tengan la informacion enumerada de indicaciones
que seran analizados, es decir lo cuantitativo de la informacion que se usara

en la toma de decision.

a. Etapade la metodologia Ralph Kimbal

Seleccion de
Productos e

Crecimiento

Y

Definicion de
Requermientos del
Negocio

Planificacion — . .
del Proyecto Dimensional Disefio Fisico Implementacién

Mantenimiento

L

Administracion del Proyecto de DW/BI I

Figura 6. Ciclo de vida de la metodologia Ralph Kimbal. Fuente: La Metodologia de
Kimball

Esta metodologia tiene la siguiente composicion por fases segun
Rivadera (2019):

v Planificacion del proyecto: determina el concepto y la relevancia del
proyecto. En esta fase se define, planifica y se da establecimiento a la
identidad, al desarrollo, al personal. Se hace un seguimiento y se

monitoriza.

v Definicién de los requerimientos del negocio: en esta fase se define
el éxito del proceso. Los disefiadores Warehouse tienen que tener
claramente los factores principales que sirven de guia en el negocio con
el fin de dar determinacion efectiva a los requerimientos y darles

traduccion considerando los disefios apropiados.
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Modelado dimensional: comienza con una matriz que determina la
dimension de los indicadores para luego dar especificaciones sobre los

varios grados de detalle en cada concepcion del negocio.

Disefio fisico: en esta fase se selecciona las estructuras que se
necesiten para aguantar el disefio I6gico. Un componente fundamental
de esta fase es la conceptualizacion de los estandares de la base de
data. Es en esta fase en donde se indexa y se brinda estrategias

apropiadas.

Disefio y desarrollo de la presentacion de datos: la principal
actividad es el ya mencionado anteriormente “ETL”. Estas acciones son
muy exigentes ya que se relaciona directamente con las materias primas

de la data warehouse.

Disefio de la arquitectura técnica: se tiene que considerar 3 cosas
principales: las directrices estratégicas a futuro dispuesta por la
compaiiia, los entornos técnicos y los requerimientos de negocios, lo
cual permite el establecimiento del disefio de la arquitectura entorno a

la data warehouse.

Seleccién de productos e implementacion: en esta fase esta la
evaluacion y seleccién de los elementos de la arquitectura, es decir lo
gue compone la plataforma de hardware, los instrumentos de ETL.
Posterior a instalar los elementos previa evaluacion y previa seleccion,

es recomendable unas premisas.

Especificacion de aplicaciones para usuario final: se determina los
papeles de cada usufructuario para los variados modos de aplicacion

necesaria en base a los perfilen que se han detectado.

Desarrollo de aplicaciones para usuario finales: se configura los

meta datos y se construye los reportes especificos.
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v Implementacion: se hace la representaciéon de buen manejo de la
tecnologia, de la data y la forma de aplicaciéon de los usufructuarios

finales que tienen acceso al uso de negocio.

v Mantenimiento y crecimiento: se implementa un seguimiento de las

actualizaciones para obtener y evolucionar las metas de la empresa.

v' Gestion del proyecto: esta fase se logra por la esquematizacion de la
normalizacion de los diagramas de relacién-entidad. Asegurando que
todo trabajo en el presente ciclo se logre en una sincronizacion. (pp. 56-
71).

2.2.3 Tomade decisiones

- Definiciones sobre toma de decisiones

Segun Gonzéles, Salazar, Ortiz'y Verdugo (2019).

La gerencia es parte fundamental e importante en una
organizacion, ya que ellos son los que definen estratégicamente
la direcciéon del negocio en un inmediato futuro; es asi que cada
decision y accion que se tome deberd estar alineado con la
direccidén planteada sobretodo que esa direccién debera estas
estratégicamente alineada. La meta es dar un andlisis a la
gerencia en las empresas con el fin de lograr una 6ptima toma de
decisiones y dar respuestas a las exigencias del ambiente de
competencias. Es asumible para el presente estudio, una postura
dedicada a la metodologia cualitativa, la cual se enfoca
documentalmente, asentando bases para un estudio de mejor
alcance. Se ven informes con el objetivo de lograr una leccion de
la teoria inicial, estudiadores como Thompson, Chiavenato y
David. Sus resultados muestran que la teoria de toma de
decisiones es muy variada y amplia, y que tiene que ver mucho

con el pensamiento estratégico, la cual usa procesos criticos que
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se originan de la mente que aporta mejoras a las capacidades de
las empresas. El pensamiento estratégico no se trata de solo
elaborar planes, es mucho mas que eso, este pensamiento aporta
modelos mentales de las personas que generan los procesos de

toma de decision en las organizaciones. (p. 242)

- [Etapas de latoma de decisiones

Segun Rodriguez (2019).

La toma de decisiones se desarrolla de acuerdo a la estructura
de la compaiiia: estratégica, tactica y operativa. La toma de
decisiones estratégica es en la cual se alinean los recursos y las
capacidades con las oportunidades y amenazas del entorno, su
impacto es de largo alcance. Estas decisiones se pueden definir
como el proceso en el cual se lleva a cabo acciones que dan
frente a problemas y a oportunidades, estas decisiones llevan al
cumplimiento de las estrategias institucionales junto las metas y
los objetivos. Cuando la toma de decisiones estratégica se
desarrolla completamente requiere incluir el nivel tactico y
operativo. Uno las herramientas claves para la toma de
decisiones es la informaciéon y su uso, la informacién externa
permite visualizar el panorama de contexto, analizando los
factores sociales, politicos, econémicos, entre otros. La clave
para una buena toma de decision, es el buen uso de la
informacion, y de esta informacion, existen 2 tipos: la informacion
externa la cual nos hace ver el panorama desde afuera, dando
andlisis a los factores sociales, factores econdémicos, factores
politicos, etc. Y la informacion interna, que muestra el alma de la
organizacion, muestra las acciones que hacemos dia con dia el
cémo lo hacemos, el cuando y sobretodo los resultados que se
obtiene, esto permite brindar una evaluacién pertinente de la

informacion. (p. 15-16)
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Figura 7. Etapas de latoma de decisiones. Fuente: Rodriguez, 2019. Comunicacion

asertiva para la toma de decisiones gerenciales.

Modelo de toma de decision

Segun Pilar (2011) la teoria de decisiones proporcionan una manera Util

de clasificar modelos para la toma de decisiones.

Tabla 9
Categoria de toma de decisiones
Categoria Consecuencia
Certidumbre Determinista
Riesgo Probabilistica
Incertidumbre Desconocida
Conflicto Influida por un oponente
o Toma de decisiones bajo certidumbre

Se da cuando la deduccion es certera en referencia a las consecuencias
de cada lista de accionar, es decir, que hay una relacion directamente

proporcional entre las causas y efectos de cada acciéon o consecuencia.

o Toma de decisiones bajo riesgo
Esta fase tiene como inclusion las decisiones que traen consecuencia

referente a una accion sobre un probabilistico actuar.

45



o Toma de decisiones bajo incertidumbre
Es una decision muy parecida a la de bajo riesgo, con diferencia en que
aqui no tiene ninguna informacién de la probabilidad de eventos venideros y

no existe ninguna idea de las diversas consecuencias que pueden existir.

o Toma de decisiones bajo conflicto
Son las decisiones bajo incertidumbre sumando a un contrincante. No

solo la probabilidad de lo que pueda suceder se desconoce, son que esos

eventos tienen una influencia negativa que viene del contrincante. (p. 46).
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Figura 8. Toma de decisiones gerenciales “mapa conceptual’. Fuente: Pilar, 2011,
Herramientas para la gestion y la toma de decisiones.



Definiciones sobre gestidn

Segun Pilar (2011) define gestion como una accion creativa y/o analitica cual
objetivo es formular principio, nomas, directrices y estructurar sistema gerencial y de

tomas de decisiones para lo actual y venidero de una organizacion o institucion.

La gestion cuenta con la siguiente estructuracion conformado por los siguientes

componentes:

v Politica: la cual se forma con un grupo de razonables ideas y disciplinas
la cuales se reflejan por deseos y la expectativa de las personas a los

gue se destina la accion de gestionar.

v' Plan director: es un investigacion prospectiva, la cual va dirigido |
definicion de prioridades en casa paso a seguir, asi mismo se adecua el
uso y el manejo de recurso que se invertiran, a la expectacion de las
personas que son destinadas al gestionar, que se expresan formal o

informalmente ya sea en modo explicito o implicito en lo politico.

v' Gerenciamiento: es el camulo de actos de la administracién por normas
gue se destina a la regulacion y reglamentacion del uso de recurso que

se van a invertir en | puesta en préactica del director plan.
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Figura 9. Un esquema de gestion. Fuente: Pilar, 2011, Herramientas para la

gestion y la toma de decisiones.
El mismo autor indica que la gerencia es un acto de gobernar y sea en
instituciones privadas como en organizaciones particulares o estatales y que

debe ser constituido de la siguiente manera:

e Un disefio de gerencia en donde este establecido la organizacion

institucionalmente y legalizado.

e Sistemas de gerencia que une las herramientas para elaborar planes

directrices. (pp. 20-21)
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CAPITULO Il
CONSTRUCCION DE LA SOLUCION



3.1. Estructura de costo

Factibilidad operativa

El presente proyecto puede ser considerado factible ya que las personas a cargo
de la gerencia, jefes, supervisores tienen que ser capacitados
para contemplar productivamente la solucion que se instald, los investigadores
cuentan con el conocimiento para poner en marcha el proyecto en la empresa Cable
Vision Perd. A continuacion listaremos todo lo necesario para desarrollar e

implementar la solucion:

Tabla 10
Recursos humanos necesarios para implementar el proyecto
Cargo Funciones
Experto en aplicaciones de usuario final Bl Encargado en realizar las pruebas,
capacitacion y uso de la aplicacion Bl
Analista de data especializado Encargado en realizar las pruebas,
capacitacion y uso de la aplicacion Bl

Analista de proyecto de gestion Especialista en proceso de negocio, de
preferencia en el area de ventas,

encargado en el andlisis del proyecto.

Factibilidad técnica

Los recursos tecnoldgicos que tiene la compafiia para desarrollar el plan
tienen que ser tomados en cuenta. Segun lo que se investigo, se puede asegurar que
es factible, ya que se tiene los medios necesarios y fundamentales para iniciar con el

proyecto.

A continuacién se detalla la tecnologia que se tiene que tener en cuenta a la

hora de implementar la solucion.
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Tabla 11

Requerimientos técnicos para la implementar el proyecto

HARDWARE DESCRIPCION COMENTARIOS

Servidor e Microprocesador: Intel®  Se visualiza un servidor
Xeon® CPU E3-1220 virtual con las funciones
V3@ 3.10 GHZ necesarias para el
Memoria RAM: 8 GB almacenamiento de la
Disco Duro: 2TB Base de Datos
DVD
Mouse
Teclado

Pc Procesador Se visualiza PC’s, donde
Memoria RAM: 4 GB los gerentes, jefes,
Disco Duro: 1 TB coordinadores podran
RJ45: 2 entradas hacer consultas y verificar
Monitor VGA la venta desde la solucién
Mouse BI.
Teclado

Software Windows 10 64 bits Se cuenta con el software

Microsoft SQL Server
Power BI

Microsoft Office

API Google Maps

(Mensual)

necesario para el

desarrollo del proyecto.
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Factibilidad economia

El proyecto es factible en términos econdmicos, puesto que la empresa Cable

Visiéon Perd, tiene las herramientas necesarias tanto como hardware como software

para el desarrollo del proyecto, al implementar reduciré tiempos y dinero. Power Bl es

considerado como una solucién empresarial que permite visualizar datos de manera

interactiva, compartir informacion con toda la organizacion y crear paneles e informes

dinamicos.

Tabla 12

Inversion del proyecto

CONCEPTO

Recursos
Humanos

HARDWARE

Laptop HP 14
Ci3
Servidor HP
ML310
Impresora
Multifuncional

SOFTWARE

Windows 10

Profesional
SQL Server
2012
Power BI

BizagiModeler

Microsoft
Office 2016

CANTIDAD OBSERVACION COSTO S/.
2 Analista y 3.000,00
Especialista

RECURSOS TECNICOS

1 Precio Estandar 1.600,00

1 Precio Estandar 4.000,00
Precio Estandar 800,00

1 Licenciado 0,00

1 Licencia 0,00
Pago Mensual 29.4

1 Licenciado 0,00

1 Global 764.00

TOTAL R. HUMANO
TOTAL HARDWARE
TOTAL SOFTWARE

TOTAL

TOTAL S/.
6.000,00

1.600,00
4.000,.00

800,00

0,00
0,00

29.40

764.00

6.000,00

6.400,00
793.40
13,193.40

53



3.2. Modelamiento del negocio

3.2.1 Historia

El presente estudio tuvo desarrollo en la empresa dedicada a la
telecomunicaciéon “Cable Visidon Peru”, el cual se dedica al servicio de TV por
cable e internet, actualmente lleva 25 afios en funcionamiento y su ubicacion

es en Ate, cooperativa Manylsa Mz. E Lote 4.
3.2.2. Misi6n

Somos una empresa peruana, que brinda soluciones integrales de
telecomunicaciones, estando comprometida con el desarrollo sostenible del
pais, generando valor y progreso para todos nuestros colaboradores, clientes
y SOcCios.

3.2.3. Visiéon

Ser la empresa peruana lider en proveer soluciones globales de

telecomunicaciones a nivel nacional.

3.2.4. Estructura organizacional
& & & &.ﬁ ACCIONISTAS Y
ENMDRENNFNNREC

ﬁ DIRFCTORIN

' q GERENTF GENERAI
structura é GFRFNTFS

Nirarctiva

Fetruictiira

Figura 10. Estructura organizacional de la empresa
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3.3. Fase 1: Planteamiento del problema

En este trabajo se determiné la realizacion de una intervencion
metodoldgica al proyecto la cual se denomina IN en la toma de decisiones

aplicando Power Bl en Cable Vision Pera.

3.3.1 Descripcion del proyecto

La empresa Cable Vision Peru trabaja con reportes diarios, semanales y
mensuales para poder evaluar la gestion realizada para la tomar decisiones

dependiendo de los resultados.

Actualmente la gestion de informacion lo maneja en reportes con la ayuda

de una hoja de calculos excel, mostrados a continuacion.

Tabla 13

Hoja de calculo excel - Reporte del avance comercial

Altas nuevas Ampliacién/

recuperacion

Colaboracio - ?§ © -
n S 3 5 % § % §

2 o 3 & 5 § 3 £ ‘_E g 2

S 3 £ £ & s ¢ 2 B £ ¢
L. Huaylla 5 2 0 10 0 0 2 9 19 40 47.5%
P. Picaso 2 6 2 2 2 7 15 40 37.5%
T. 6 1 0 1 3 12 13 40 32.5%
Cartagena
M. Infante 5 0 2 0 2 1 2 11 12 40 30.0%
C.Lopez 6 2 0 0 0 0 1 11 11 40 27.5%
M.Guerra 4 0 1 0 0 0 1 40 15.0%
F. Cuba 2 2 0 0 1 0 0 40 12.5%
M.Linares 2 0 0 0 0 0 1 40 7.5%
TOTAL 33 9 4 16 6 4 12 64 84 40 26.3%
SERVICIO
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Actualmente la gestidon de informacion del area de Call center se realiza
con el uso de hojas de célculo con el programa Excel, tal como es mostrado en
la figura 19. El grafico subsiguiente, se ve la hoja “llamadas abandonadas por
Campanas” del libro de Excel proporcionado por el encargado de realizar ello.
Donde se muestra la interfaz utilizada actualmente para visualizar la cantidad
de llamadas abandonadas por camparfias en los horarios de atencion que se
envia semanal. Sin embargo, esta forma de trabajo se hace tediosa en cuanto
al despliegue de ese documento a cada computadora del usuario final y en
algunos casos ocasionados perdida de informacién. Debido a ello, la
coordinadora desea que se automatice ese proceso mediante un sistema de

informacion.

Uzmacas DOuadonlemea  Promedo Bpem

ACUMULADO DE LLAMADAS ABANDONADAS POR AREAS - TIEMPOS

Walores

Figura 11. Hoja de célculo Excel - reporte llamadas abandonadas por campafias

Actualmente la gestién de informacion del area de Call center se realiza
con el uso de una hoja de célculo Excel, tal como es mostrado en la figura
20. El grafico de la pagina siguiente, se observa la hoja “llamadas entrantes
por Campanas” del libro de Excel proporcionado por el encargado de
realizar ello. Donde se muestra la interfaz utilizada actualmente para
visualizar la cantidad de llamadas abandonadas por campafas en los
horarios de atencién que se envia semanal. Sin embargo, esta forma de
trabajo se hace tediosa en cuanto al despliegue de ese documento a cada

computadora del usuario final y en algunos casos ocasionados perdida de
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informacion. Debido a ello, la coordinadora desea que se automatice ese

proceso mediante un sistema de informacion.

LLAMADAS ENTRANTES POR AREA

N Arc M Cobranzms ETac EVentas

195 175

AMAC

!
13
B
%
. I
Uk
[ ]}
i
- E
E
I
'8 4
¥
HERRERA &
¥
B
¥
I
1]
n
&
L]
e
n
2]

ESPINGZA
5 CHAVEZ, M MORALES

A CLALIDMA,

L SALAZAR

A

K CHUMPITAZ m

€ VALLEIDS, 5 LOPEZ
5 MENDGZA, C MAYTA
JOSEPH CHAVEZ
SIULCA L FALACICS

| QUINTANA, 5 ZAVALS
DULANTD

E TORPOCE, L BOLARICS t =

K VALLEIOS, C GUTARRA

ARCIA, C COLMENARES, V
CARDENAS, M CORDOVA

‘RIVADENEIRA, D AMBAR

ALVARADD, )
M MENDOZA,

Figura 12. Hoja de célculo Excel - reportes de llamadas entrantes por campafas

Actualmente la gestién de cada asesor se registra en el sistema, luego
se exporta la informacién para realizar el reporte necesario con el uso de
una hoja de calculo usando el programa Excel, tal como es mostrado en la

figura.

En la figura que sigue, se observa la hoja “REPORTE DE
SEGUIMIENTO DE CAMPANA” del libro Excel proporcionado por el
coordinador. Donde se muestra la interfaz utilizada actualmente para
visualizar la gestion realizada por los gestores por cada asignacion de
camparfia que se envia diario generado por cada area. Sin embargo, esta
forma de trabajo se hace tediosa en cuanto a la visualizacion general de la
gestion ya que es enviada por area. Debido a ello, la coordinadora desea

gue se automatice ese proceso mediante un sistema de informacion.

57



Cunta che nom,_asto

o e %

CAMAC TINEC, ARTURD CARDENAS, DANITZA CHAVEZ SERPA, JOSEPH CORDOVA ALMEYDA, PALACIOS CAMPOS, LUIS SANTOS ADAN, JULCA CERNA

nom_us ¥

SEGUIMIENTO DE CAMPARNA

o

e e -
™ EFECTIVD
NO EFECTIVO
EINGESTION

MARSOL VANESA

Figura 13. Hoja de célculo Excel - reporte de campafia

Actualmente la gestion de informacion de la recaudacion acumulada
desde distintos medios, son exportados desde el sistemay procesados con
el uso de una hoja de calculo usando el programa Excel para generar

finamente un reporte, tal como es mostrado en la figura 12.

En la imagen a continuacion, se ve la hoja “REPORTE DE
RECAUDACION” del libro de Excel proporcionado por el area de Ventas.
Donde se muestra la informacion de la recaudacion de distintos medios. La
interfaz utilizada actualmente para mostrar la informacion requerida, se
envia de forma diaria. Sin embargo, esta forma de trabajo, esta forma de
trabajo se hace tedioso en cuanto al procesamiento manual y en algunos
casos ocasionando perdida de informacion. Debido a ello, desean que se

automatice este proceso mediante un sistema de informacion.
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SERVICIO ENE 2018 FEB 2018 MAR2018 ABR2018 MAY2018 JUN2018 JUL2018 AGO 2018 SET2018 OCT2018 NOV2018 2 TOTAL

owe
ALFATEL 13,816,097.33
CABLE VISION 12,389,3855.30
SUPER CANAL 2,0532,087.74
TELEMUNDO | 819,328.30
oo
ALFATEL 5,873,929.30
CABLE VISION 2,988,407.32
SUPER CANAL 618.629.95
TELEMUNDO : ! 3 156,860.42
TOTAL 3‘CCS.2C5.32| 2,829,819.30 | 3,184,878.67 | 3,186,422.69 | 3,131,953.99 ‘ 3,151,595.98 | 3,422,878.82 | 3,201,041.00 ‘ 3,104,017.00 | 4,129,455.69 | 3,103,010.15 | | 38,716,206.16
ORIGEN ENE2018 | FEB2018 | MAR2018 | ABR2018 | MAY2018 | JUN2018 | JuL2018 | AGO2018 | SeT2018 | ocT2018 | Novots | ToTAL
MASVO 335E.331.EC| 2,678,121.89 | 3,053,248.20 | 3,058,747.80 | 3,048,402.15 ‘ 3,000,592.00 | 3,217,871.06 | 2,966,090.20 ‘ 2,399,457.78 | 3,515,116.90 | 2,853,119.31 | | 36,290,060.66
ALFATEL
CABLEVISION
SUPER CANAL
TELEMUNDO
CORPORATIVO
TOTAL
ENE 2018 FEB2018  MAR2018 ABR2018 MAY 2018  JUN2018  JUL2018  AGO2018  SET2018  OCT 2018  NOV2018 i TOTAL
OFICINAS |
[ACENTES—
COBRANZAS

Figura 14. Hoja de célculo Excel - reporte de recaudacion

Solucién de analisis empresarial que permita visibilizar los datos
graficados en reportes interactivos y compartir informacion con toda la
organizacion, o insertarla en su aplicacion o sitio web utilizando Power BI.

El proyecto llego a la unidad de negocios de Tl a inicios del mes de julio
del afio. El mismo se desarroll6 involucrando las siguientes tecnoldgicas:

e Power Bl

e SQL Server

e Microsoft Excel

a) Objetivo del proyecto
Esta investigacion ayudara a disminuir el tiempo usado en la elaboracion
de reportes, en la trasformacion de la informacion y finalmente el conocimiento,
ya que antes de la implementacion, estos procesos demandaban un esfuerzo

adicional.
Brindar al gerente del area de ventas un modo distinto de ver el estado

de las ventas realizadas actual e historicamente, y la gestion del asesor de

modo sencillo basandose en los indicadores de la investigacion.
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b) Alcance del proyecto

Implementar Data Warehouse para el area de Ventas de la empresa
Cable Vision Perq, con la informacion extraida del sistema Sysgcop. Elaborar

un andlisis multi-dimensional por medio de la base de data dimensional.

c) Disefio de reportes:
e Reporte de las ventas diarias por servicio
e Reporte de las ventas diarias por gestor
¢ Reporte de las ventas por afio

e Reporte de las ventas por mes

Organigrama

o gt Py

Gerente General

Gerenua

G
Administracion \r SUEaE

Opemuune

Finanzaz
lefatura de lefatura de Asistente de lefatura de
Finanzaz Planta Exte Remuneraciones Ventas Masiva

S

Gerenda de
Ventas

lefatura de
Atencion al
Clients

S S

Figura 15. Organigrama de la empresa Cable Visién Peru

d) Stakeholders internos y externos
Los interesados del proyecto son la gerencia de y jefaturas del area de
Ventas de la empresa Cable Vision Peru.
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Figura 16. Stakeholders internos y externos
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e) Cadenade valor: servicio de cable

FINANZAS: Elaboracidn de estado financiero

ADMINISTRACION: Controlar el cumplimiento de pagos / Gestion de recursos / Control interno

LOGISTICA: Recepcion y control de materiales / Almacenamiento de materiales / Revision de Stock

\

RECURSO HUMANO: Recepcion y control de materiales / Almacenamiento de materiales / Revision de Stock

SISTEMA DE INFORMACION: Mantenimiento a las pc y laptops [ Administracion de Bases de Datos / Mantenimiento de Aplicaciones

COMPRAS: Administracién de compras e inventarios / Definir los procedimientos y procesos para la compra de suministros

|

ALMACEN: OPERACIONES: MARKETING: VENTAS: POST-VENTA:
Recepcién de . Administracion de Venta de servicio Recepcién de
la mercancia / Instala-::rlon ¥ soporte publicidad en la web ! planificacién de quejas o

. de averias en campo .
Inventario de de client [ promocionar los ventas / reclamos
los productos / ec 'Et'_-' es servicios en las promocion de I Atencion al
mrr?l{;r‘sai?l:gs y redes o fisicas servicios cliente

Figura 17. Cadena de valor de la empresa Cable Vision Pera
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f) Anélisis de riesgo
Las posibilidades que pudimos apreciar tenemos:

e Variacion de procesos en el area de Ventas

e Escaso acceso a la informacién para el desarrollo del proyecto.

e Insuficiente espacio de almacenamiento los disco
e Averia del disco duro y/o equipo informatico
e Problemas de acceso a internet

e La corporacion no facilita la realizacion de las pruebas del

funcionamiento.
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Tabla 14
Andlisis de riesgo

Tipo

Organizacional

Organizacional

Organizacional

Hardware

Hardware

Software y

utilitarios

Software y

utilitarios

Riesgo

Cambio de

funcionarios en el

area de ventas

La corporacion no

facilita la

realizacion de las

pruebas del
funcionamiento
Insuficiente
informacioén para
el desarrollo del
proyecto

Averia del disco
duro y/o equipo

informatico

Insuficiente
espacio de
almacenamiento
en los discos
Problemas de
configuracion
entre la base de
datos y la
herramienta de
inteligencia de

negocios

Problemas de

acceso a internet

Probabilidad

Baja

Media

Media

Baja

Baja

Media

Media

Impacto

Media

Moderad
0

Moderad
0

Leve

Leve

Moderad

o

Moderad

o

Contingencia

Tener
documentado ante

cualquier cambio

Coordinar y
organizar con
anticipacion las

fechas de prueba

Solicitar
informacion con

anticipacion

Guardar
diariamente la
informacioén en la

nube

Tener equipos de
cémputo de

respaldo

Solicitar los
equipos y software
necesarios al area

correspondiente

Contamos con un
router inalambrico

de otro operador
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FASE 2: DEFINICION DE REQUERIMIENTOS

a. Problema del negocio

En la actualidad la empresa tiene disponibilidad de informacion histérica
y actualizada, para tomar decisiones aseverar. Los reportes son hechos
manualmente que tomo tiempo en procesar y elaborar, lo cual genera retrasos
al momento de la toma de decisiones de la organizacion, solamente brinda data

que no se puede analizar, no es interactivo y muy extenso.

b. Fuente de informacion
La investigacion del proyecto se acudird a las siguientes fuentes de
informacion:
e Entrevistas
e Reportes de gestion (Excel)

e Base de datos transaccionales

c. Requerimientos

Tabla 15

Lista de requerimiento

Reporte Cadigo Requerimiento
RQO1 Visualizar las ventas diarias por servicio
Reporte de RQO02 Visualizar las ventas diarias por gestor
ventas RQO03 Visualizar las ventas por afio
RQO4 Visualizar las ventas por mes

d. Documentacion de los requerimientos

e RQO1: Visualizar las ventas diarias por servicio

Se requiere presentar la informacion histérico y actual de las
ventas diarias por servicio, mediante el filtrado por fechas (ejemplo:

“‘Cuantas transacciones nuevas ingresaron en el mes de enero”) y
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servicio (ejemplo: “que servicios fueron mas vendidos en el mes de
enero”). También se podra obtener el top de los tipos de servicios mas

vendidos un afo en especifico.

RQO02 :Visualizar las ventas diarias por gestor

Se requiere presentar la informacion histérico y actual de las
ventas diarias por gestor, mediante el filtrado por fechas (ejemplo:
“Cuantas transacciones nuevas ingresaron por gestores en mes de
Julio”).También se podra obtener el top de ventas por gestores en un

afio en especifico.

RQO03 :Visualizar las ventas por afo

Se requiere presentar la informacion histérico y actual de las
ventas diarias por afos (ejemplo: “Cuantas transacciones nuevas
ingresaron en el afio 2018”) y servicio (ejemplo: “que servicios fueron
mas vendidos en el mes de enero”). También se podra obtener el top

més vendidos un afio en especifico.

FASE 3: MODELADO DIMENSIONAL

a) Descripcién de dimensiones

En esta fase se dispone la descripcion de dimensiones y cada dimension se

refiere a la funcidén que se realizara en el proceso de ventas en el area de ventas,

segun tabla:
Tabla 16
Descripcion de dimensiones
Dimensiones Descripcion
Dimension_tiempo Almacena el detalle del afio, dia y mes que se realiz6 la

venta de uno o mas productos a un determinado cliente

Dimension_servicio Almacena el detalle de los servicios que se ofrece en el

mercado
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FactVentas
Dimension_cliente

Dimension_entidad

Dimension_asesor

Dimension_area

Tabla 17
Dimensién tiempo
Atributo

id Fecha

Anio
Mes
Dia

Tabla 18
Dimension servicio
Atributo
Cdg_pags
Des_pags

Tabla 19

Dimension cliente
Atributo

Cdg_cat

Des_cat

Cod_abonado

Des_abonado

Transaccion que se caracteriza por la adquisicion
remunerada de un producto o servicio

Todo aquel que consuma (compre) los productos que

ofrecemos

Aquella entidad donde el cliente se encuentra registrado

Nombre del asesor que el cliente se encuentra

registrado

Nombre del area que el cliente se encuentra registrado

Descripcion
Fecha completa del
registro de venta
Afo de la venta
Mes de la venta

Dia del registro de venta

Descripcion
Cadigo interno del servicio

Descripcion del servicio

Descripcion
Cadigo interno de las
categorias
Descripcion de las
categorias
Cddigo interno de los

cliente

Nombre y apellido de los

abonado

Ejemplo
01/01/2019

2019
05
01

Ejemplo
01
CATV

Ejemplo

2

COMERCIAL

000001

JUAN LUIS, SANCHEZ
PEREZ
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Tabla 20
Dimension entidad
Atributo
Cdg_emp

Des_emp

Tabla 21

Dimension area
Atributo
cdg_area

des_area

Tabla 22
Dimension asesor
Atributo
cdg_asesor

des_asesor

Descripcion
Cadigo interno de
empresas
Descripcion del nombre de

las empresas

Descripcion
Cddigo interno del area
Descripcion del nombre del

area

Descripcion
Cadigo interno del asesor
Descripcion del nombre de

las empresas

b) Definicién de latabla de hechos

Ejemplo

ALFATEL

Ejemplo

001
VENTAS MASIVAS

Ejemplo
2

PAREDES SOSA, JUAN

En este punto se detalla la tabla de hechos con las formulas, medidas que se

tuvo para decidir en qué medidas conseguiremos los resultados de las ventas en los

KPI de gestidn para el area de Ventas de la empresa Cable Vision Peru.

Tabla 23

Tabla hechos FactVentas

Tabla de hechos

Descripcion

Tabla de hechos referida a la cantidad de

Cantidad de ventas realizadas en la

ventas realizadas por todos los medios y

empresa Cable Vision Peru

areas. La
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3.3.1. Medidas

Tabla 24
Medidas
Medida

Ventas Suma (can_reg)

Formula

Meses vencidos Cuenta (mora)

Deuda Facturada Suma (monto_venta)

3.4. Disefo fisico

3.4.1. Tabla Dimension: dimension concepto

Tabla 25
Dimensién tiempo
Atributo Tipo de dato Es llave primaria Nulo
Id Fecha Date SI NO
Anio_mes Char (10) NO NO
Dia Char(10) NO NO
Tabla 26
Dimension servicio
Atributo Tipo de dato Es llave primaria Nulo
Cdg_pags Char (10) Sl NO
Des_pags Nvarchar (255) NO NO
Tabla 27
Dimension cliente
Atributo Tipo de dato Es llave primaria Nulo
Cdg_cat Char (10) Sl NO
Des_cat Nvarchar (255) NO NO
Cod_abonado Char (10) NO NO
Des_abonado Nvarchar (255) NO NO
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Tabla 28

Dimension entidad
Atributo
cdg_emp

des_emp

Tabla 29

Dimension area
Atributo
cdg_area

des_area

Tabla 30

Dimensién asesor
Atributo
cdg_cat

des_cat

Tabla 31

Tipo de dato
Char (10)
Nvarchar (255)

Tipo de dato
Char (10)
Nvarchar (255)

Tipo de dato
Char (10)
Nvarchar (255)

Tabla de Hechos: FactVentas

Atributo
cdg_pags
cdg_emp

idFecha

cdg_cat
can_reg
monto_venta
mora
cdg_asesor

cdg_area

Tipo de dato

Char (10)
Char (10)
date
Char (10)
Char (10)
Char (10)
Char (10)
Char (10)

Char (10)

Es llave primaria
Sl
NO

Es llave primaria
Sl
NO

Es llave primaria
Sl
NO

Es llave primaria

Sl
Sl
Sl
Sl
NO
NO
NO
SI

SI

Nulo
NO
NO

Nulo
NO
NO

Nulo
NO
NO

Nulo

NO

NO

NO

NO

NO

SI

NO

NO

NO
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c) Disefio del modelo dimensional

Dimension_Cliente *
% codg_cat

des_cat

i

Dimension_Tiempo *
% idFecha
aniao
mes
dia

Dimension_Area *
% cdg_area

des_area

FactVentas *
cdg_pags
cdg_emp
idFecha
cdg_cat

cdg_asesor

w1 o) =1 &0 S0 =3

cdg_area
can_reg
meonto_venta

mora

Dimension_Entidad *
% cdg_emp
des_emp

Dimension_Servicios *
¥ cdg_pags
des_paqgs

des_secw

Dimension__Asesor *
% cdg_asesor

des_asesaor

Figura 18. Disefio del modelo dimensional
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d) Carga de datos a las tablas dimensionales

Creacion de la base de datos
En este ingresaremos los datos del servidor, luego el nombre del BD

= |y - (SQL Server 10.50.1600 - GP\lcespedesn)
1 Databases
7 [d Systern Databases
7 [_J Database Snapshots
# |l ReportesBl
CREATE DATABLSE
ReportesBI
oN
[ NEME = BeportesEBEI,
FILENAME = '"D:“Lucia‘\EeportesBIl.mdf"',
5IZE = 10,
MBYSTZE = 50,
FILEGROWTH =
Lo ON
| NAME = Zales log,
FILENAME = 'D:“Lucia‘\ReportesBIlog.ldf',
5IZE = SME,
MBESTZE = Z5MEB,
FILEGROWTH = SME |
e

=

Figura 19. Cddigo creacion de base de datos

e Dimension_Tiempo

CREATE TABLE [dbo].[Dimension Tiempso] (
[idFecha] [date] WOT HULL,

[anio] [wvarchar] (£2535) HOT HULL,

S ——

[me=s] [warchar] (255) HOT HULL,

[dia] [warcher] (255) HOT NULL,
FRIMARY KEY CLUSTERELD

[idFecha] ASC
JWITH (PAD INDEX = OFF, STATISTICS NORECCMPUIE = OFF,
IGHORE DUP KEY = OFF, BLLLOW ROW LOCKS = ON, ALLOW PRAGE LOCKS
= ON) ON [PRIMARY] - - -

j ON [FRIMARY]

=0

Figura 20. Creacion de tabla: dimension tiempo
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e Dimensién _servicio

CREATE TABLE [dbo].[Dimension_Serwvicios] |
[cdg paqgs] [char] (10) HOT WULL,
[des pags] [nvarchar] (253) HOT NOLL
[dez_secv] [nwarchar] (253) HUI

FRIMARY KEY CLUSTERED

1
[cdg paqgs] ASC

JWITH (FAD INDEX = OFF, STATISTICS NORECOMFUTE = OFF,

IGNORE DUP EEY = OFF, ALLOW ROW TLOCES = ON, ALLOW PAGE LOCES

= CON) ON [PRIMARY]

) CH [PEIMAEY]

£

Figura 21. Creacién de tabla: dimension servicio

e Dimension _cliente

CREATE TABLE [dbo].[Dimensicn Cliente] |

[cdg cat] [char] (10) HOT NULL,

[des cat] [wverchar] (253) NULL,
PEIMARY KEY CLUSTERED
1

[cdg_cat] A3C
JWITH (FAD TNDEX = OFF, 3TATISTICS5 NORECOMFUTE = OFF,
IGNORE_DUP KEY = OFF, ALLOW _ROW _LOCKS = ON, ALLOW_PAGE LOCES
= O} ON [PRIMRRY]
) ON [PRIMARY]

[

Figura 22. Creacién de tabla: dimension cliente

e Dimensién _entidad

CEEATE TABLE [dbo].[Dimension Entidad] (
[cdg_emp] [char] (10) HOT HUOLL,
[des emp] [wvarchar] (255) NOT HNULL,
FRIMARY KEY CLUSTERED

[cdg emp] AS3C
\WITH (PAD INDEX = OFF, STATISTICS WORECOCMPUTE = OFF,
IGHORE DUP KEY = OFF, ALLOW ROW LOCKS = CON, ALLOW PAGE LOCKS
— ON) ON [PRIMARY] - N N
| ON [PRIMARY]

=0

Figura 23. Creacion de tabla: dimension entidad



e Dimension _asesor

CREATE TABLE [dbo].[Dimension_Asesor] |
[cdg_&sesor] [char] (10) NOT HULL,
[des_asesor] [wvarchar] (2353) HOT HULL,

FRIMARY KEY CLUSTERED

[cdg_asesor] ASC

IWITH (PAD TWDEX = OFF, STATISTICS NORECCMPUTE = OFF,
IGHORE _DUF _KEY = OFF, ALLOW ROW_LOCHS3

) ON [PRIMRRY]

=0

B = ON, ALLOW PAGE_LOCKS
- ON) ON [PRIMARY]

Figura 24. Creacion de tabla: dimension asesor

e Dimension _area

CREATE TABLE [dbo].[Dimension Area] |

[cdg_areal [char] (10) HOT HULI

AL

Ll

[des area] [wvarchar] (255) HOT NULL,
FREIMARY KEY CLUSTEERED

[cdg_area] &43C
JWITH (PAD TWNDEX = OFF, STATISTICS_MNORECCMPUTE = OFF,

IGHNORE_DUF KEY = OFF, ALLOW ROW LOCKS = ON, ALLOW PAGE LOCKS
= ON) ON [PRIMARY]

) ON [PRIMARY]

=0

Figura 25. Creacién de tabla: dimension area
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e Hechos: FactVentas

CREATE TABLE [dbo]. [FactWVentas] |
[cdg_paqga] [char] (10} H2T HULL,
[cdg_emp] [char] (10) HOT HULL,
[idFecha] [date] NOT WULL,
[cdg_cat] [char] (l10) HOT HULL,
[can_reg] [char] (10) HOT HULL,
[monto_wenta] [char] (10) HULL,
[mora] [char] (10) NOT HULL,
[cdg_aseaor] [char] (10) HOT HULL,
[cdg_area] [char] (10) HOT HULL

) ON [FRIMARY]

=0

SET ANSI PADDING COFF
=0

ATTER TRAELE [dbo].[FactVentas] WITH CHECK ADD COMSTRAINT
[FE_FactVentas Dimension_ Area] FOREIGH KEY ([cdg_areal])
BEFERENCES [dbo]. [Dimension Area] ([cdg_area])

G0

ALTER TABLE [dbo].[FactVentas] CHECK CONSTEAINT
[FE_FactVentas Dimension Area]
=0

ATTER TAELE [dbo].[FactVentas] WITH CHECK ADD COMSTRAINT
[FE_FactVentas Dimension Asesor] FOBREIGH KEY ([cdg_asescor])

BREFERENCES [dbo]. [Dimension Asesor] ([cdg asesor])
=0

ALTER TABLE [dbo].[FactVentas] CHECK CONSTRAINT
[FE_FactVentas Dimension RAsesor]
=0

ALTER TREBLE [dbo].[FactVentas] WITH CHECK ADD COMSTEAINT
[FE_FactVentas Dimension Cliente] FOREIGH KEY ([cdg_cat])
BREFERENCES [dbo]. [Dimension_Cliente] ([cdg_cat])

=0

ALTER TABLE [dbo].[FactVentas] CHECE CONSTRAINT
[FE_FactVentas Dimension Cliente]
=0

ALTER TRBLE [dbo].[FactVentas] WITH CHECK ADD COMSTRAINT
[FE_FactVentas Dimension Entidad] FOREIGN EEY ( [cdg_emp])
BEFERENCES [dbo]. [Dimension Entidad] ([cdg_emp])

=0

ALTER TABLE [dbo].[FactVentas] CHECK CONSTRAINT
[FE_FactVentas Dimension Entidad]
=0

ALTER TABLE [dbo].[FactVentas] WITH CHECK ADD COMSTRAINT
[FE_FactVentas Dimension Servicioz] FOREIGHN KEY([cdg_cat])
REFERENCES [dbo]. [Dimension_ Servicica] ([cdg_pagal)

=0

ALTER TABLE [dbo].[FactVentas] CHECK CONSTRAINT
[FE_FactVentas Dimension_Servicios]
=0

Figura 26. Creacion de tabla: Hechos factventas
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FASE 4: SELECCION DEL PRODUCTO

Para extraer y filtrar la informacion, es necesario efectuar las siguientes

funciones.

v' Latecnologia es novedosa, y sera puesto en primicia en la
organizacion
v Cuenta con una administracion sencilla y de sencilla ilustracion

v' Acceder a la vista del datamart, realizar reportes o informes.

Los Software a usar son:

Tabla 32
Software a utilizar para la implementacién del proyecto

Tareas Nombre de producto
Base de datos SQL Server 2012 express x64
Reportes Power Bl Desktop
Ofimatica Microsoft Excel
Presentacion web Power BI
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FASE 5: DISENO Y DESARROLLO DE PRESENTACION DE DATOS

a) Cargar datos alas tablas con ETL’S

. Microsoft SQL Server 2008 R2

% Data Profile Viewer

Database Engine Tuning Advisor
Deployment Wizard

Execute Package Utility

Import and Export Data (32-bit)
Import and Export Data (64-bit)
Microsoft SQL Server Samples Ove...
Reporting Services Configuration...
SQL Server Books Online

SQL Server Bu

e
-]
B
(W]
F
B
©
%

501 Server Configuration Manager
5QL Server Error and Usage Report...
S0L Server Installation Center (64-...

.| SQL Server Management Studio

Figura 27. Ingreso al entorno SSIS

En este punto podra visualizar las herramientas que tiene Microsoft Visual
Studio 2008. Para abrir el proyecto de SSIS seleccionamos la opcién Archivo/
Abrir / Proyecto.

ﬁ Start Page - Microsoft Visual Studio
Edit View Tools Window Help
Nen S EI P Y-
Open 4 ’a Analysis Services Database... |
Close &) Project/Solution...  Ctrl+Shift+0
Close Project %5 | Web Site... Shift+Alt+ O
Save Selected ltems  Ctrl+5S | File.. Ctrl+ 0
Save Selected ltems As...
| @ SaveAl Ctrl+5hift+5 Get News from Microsoft
Page Setup... Download the latest information for developers to the Start Page
Print... Ctrl+P Click here to enable an RS feed that provides regularly updated articles about new technelogies, product
Recent Files , Microsoft products and technologies. To view the Microsoft Privacy Policy, go to Tools/Options/Environ
Recent Projects >
Exit
4 Integration Services Project]

Figura 28. Crear ETL
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b) Ejecutar el DTS

ﬁ Extractores - Micresoft Visual Studio
File Edit View Project Build Debug Data 5515 Teols Window Help

A -H @ | 4 Ba |9 - ™ - b Development - | 53 25 35 B B -

i Facturacion.dtsx [Design]"]
[ -
g g'm Control Flow |'dyd Data Flow |§_'-§] Event Handlers |Dg Package Explorer
-]
m
=
= F ch L
% [__JE\ Execute 5QL Etl C(;'ﬁgineroop A
;G | Task L_JE' Execute SQL
a | ——

¥ V| Task 1
5
E 41 Data Flow Task
o
= ——
e

41 Data Flow Task

ﬁ Extractores (Running) - Microsoft Visual Studio
File Edit View Project Build Debug Data 5515 Tools Window Help

Dl bl @ % a9 - 0| b |Pevelopment || R 2 B - (b owmo@ @]l

]
s
&l

]
|

Toolbox - I,l b4 Facturacion.dtsx [Design]

‘E General g.»u Contral Flow H!H Data Flow |C-3] Event Handlers |ng Package Explorer | % Progress

There are no usable controls
in this group. Drag an item
onto this text to add it to
the teolbox.

41 Data Flow Task

Figura 29. Ejecutar ETL

c) Gestionar cubo

e Creary cargar cubos
Para este punto usaremos una funcién de SQL Server 2008 -
Business Inteligencie Developmente St.
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% Start Page - Microsoft Visual Studic

Edit View Tools Window Help

New » |51 Project.. CtrieShifteN B BB] 0~
Open v | ‘@ | WebSite.. Shift+Alt+N 4
Close | File.. ctieN ||
] | Close Project 4 Microsoft* -
. Drag an item onto this text to add " .
| Save Selected ltems  Ctrl+S JZ“]O)(.Q W, VI Su a | Stu d lO 2008
Save Selected ltems As... = ——
@ | saveal Ctrl+ Shift+5 Get News from Microsoft
@ | Page Setup.. ECubo_dimensional Download the latest information fi
=4 | Print... Ctrl+P L Consolidade_Movil Click here to enable an R55 feed tha
" [GAIS_ASISTENCIA also includes information about sery
Recent Files D ; N Microsoft Privacy Policy, go to Toold
X é base_prod_avanzados
Recent Projects 3 . . .
L Integration Services Project]
Exit L CargaExtractores
LExtractorTipificado
New Project ? X
| Project types: Templates: -NET Framework 3.5 ~ =
Business Intelligence Projects Visual Studio installed templates
Other Project Types (75 Analysis Services Project 5 Import Analysis Services Database
L, Integration Services Connections Proje... .f_ﬂ Integration Services Project
,3 Report Server Project Wizard A Report Model Project
;ﬁ] Report Server Project
My Templates
Search Online Templates...
Create a new Analysis Services project
Mame: | ReporteBl_Ventas| |
Location: | DMESCRITORIONDGT12020% w | Browse...
Solution Mame: | ReporteBl_Ventas | Create directory for solution

Figura 30. Creacion de un cubo - Business inteligencie development studio

e Creacién de origen de datos:

Clic derecho en la opcién de origen de datos > Seleccionar
nuevo origen de datos.



Solution Explorer

=

‘___"__, ReporteBl_Ventas

""" L—?Me} Mew Data Source...
..... [z Data Sourc

..... ¢ Cubes s
..... = Dimensions

..... [£Z Mining Structures
..... [=# Roles

..... [z Assemblies

----- = Miscellaneous

Paste

Figura 31. Conectar la base de datos origen

Conectar a la base de datos > Next

+#* Data Source Wizard ]

S5elect how to define the connection
You can select from a number of ways in which your data source will define its connection
string.

(®) Create a data source based on an existing or new connection

Data connections: Data connection properties:
LocalHest.db_TGSC_Tipificado Property Value
LocalHost.db_TGSC_Tipificado_Antiguo
e | O-:- Source -

Initial Catalog ReportesBl

Integrated Se... 55PI

Provider SOLMCLINDA

Mew... Delete

() Create a data source based on ancther ohject

< Back Finish >>| Cancel

Figura 32. Establecimiento a la conexion del datamart
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Ingresar las credenciales de acceso > siguiente

«# Data Source Wizard O >

Impersonation Information
You can define what Windows credentials Analysis Services will use to connect to the data
source,

() Use a specific Windows user name and password

(®) Use the service account

() Use the credentials of the current user

() Inherit

Figura 33. Ventana de informacion de account

Verificar que la conexion este correctamente > finalizar asistente

81



*:* Data Source Wizard d =

Completing the Wizard v

Provide a name and then click Finish to create the new data source.

Data source name:
[reportes 1

Preview:

Connection string:

Provider=50QLMCLIT0.1;Data Source=;Integrated Security=55P|;Initial Catalog=FReportesBl

< Back Finish Cancel

Figura 34. Ventana de test de conexion

e Crear unavistade origen de datos

La vista original de data, da permision a la concentracion solo en

el grupo de tablas que se necesitan en la solucién, asi mismo existe la

posibilidad de crear campos que no afectara a la estructura real.

Clic derecho para crear la vista
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» X Solution Explorer

E

L
-
Hucttipsand | |||
technolegy | ||| |
iogoto | ||

ReporteBl_Ventas
|5 Data Sources

- {» Reportes Bl.ds

[ Cubes
|25 Dimensions
25 Mining Struce

Ztl Mew Data Source View...

_‘_'.|| Paste

|5 Roles
|5 Assemblies

25 Miscellanecus

Figura 35. Crear nueva vista de origen datos

Data Source View Wizard O x
Select a Data Source
Select an existing relational data source or create a new one.
Relational data sources: Data source properties:
Property Value
Data Source
Initial Catalog ReportesBl
Integrated Se... S5PI
Provider SOLMNCLIT0.1
Mew Data Source... Advanced...
< Back Finish == | Cancel

Figura 36. Seleccionar el base de datos
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'ﬁl Data Source View Wizard O

Select Tables and Views
Select ebjects frem the relational database to be included in the data source view,

Available objects: Included ohjects:

MName Type MName Type
=] Dimension_Area (dbo) Table

| Dimension_Asesor (dbo) Table =

[3 Dimension_Cliente (dba) Table
[Z] Dimension_Entidad (dbo)  Table
| Dimension_Servicios (dbo)  Table
| Dimension_Tiempo (dbo)  Table
[T FactVentas (dbo) Tahble

[ sysdiagrams (dba) Table
B

[] Show system objects

Figura 37. Ingresar las tablas a utilizar

{1 Data Source View Wizard O

Select Tables and Views
Select objects from the relational database to be included in the data source view,

Available objects: Included ohjects:
MName Type Mame Type
] sysdiagrams (dbo) Table [H Dimension_Area (dba) Table
> [H Dimension_Asesor (dba)  Table
=) Dimension_Cliente (dbo)  Table
[H Dimension_Entidad (dba)  Table
P [H Dimension_Servicios (dba) Table
) Dimension_Tiempo (dbo)  Table
[ FactVentas (dbo) Table
)
o

Filter: I:I T Add Related Tables

[] Show system objects

Figura 38. Cargar las tablas

84



Mame:

‘El Data Source View Wizard

Completing the Wizard

Provide a name, and then click Finish to create the new data source view.

Fzorc

Preview:

=] ‘E Reportes Bl

| Dimension_Area (dbo)

| Dimension_Asesor (dbo)

| Dimension_Cliente (dbo)

3 Dimension_Entidad (dbo)
& Dimension_Servicios (dbo)
| Dirmension_Tiempo (dbo)
| FactVentas (dbo)

< Back Cancel

Figura 39. Colocar nombre al data source

7] Dimension_Tiempo

¢ idFecha
anio
mes
dia

7] Dimension_Area

¢ cdg_area

des_area

FactVentas

h 4

7] Dimension_Servicios

¢ cdg_pags
des_paqs
des_secv

h 4

=

cdg_paqgs
cdg_emp

7] Dimension_Asesor

3
{ cdg_asesor
des_asesor

F3

idFecha
cdg_cat
can_reg
mora
cdg_asesor

A

cdg_area
monto_venta

7] Dimension_Entidad

¢ cdg_emp
des_emp

7] Dimension_Cliente

¢ cdg_cat

des_cat

Figura 40.

Interface — analysis services
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Creacion de cubo

OLAP es una tecnologia que nos brinda una usabilidad mas eficiente
de las bodegas de data para un analizar linealmente, generando
respuestas veloces cuando se hace una consulta de analisis complicada
e iterativa. Los disefios de data multidimensional de OLAP y la técnica de
agregar data, ordenan y brinda un resumen en gran volumen por medio
del analisis en linea y los instrumentos graficos. Responder a una
consulta acerca de data historica, suele frecuentemente guiar a consultar
posteriores en donde el encargado del analisis esta en la basqueda de
soluciones méas compactas o busca otras posibilidades. OLAP es veloz y

flexible en cuanto ayudar a las necesidades de los analistas.

Para crear se debe seleccionar nuevo cubo

Solution Explorer

= | 2

__J ReporteBl_Ventas
- [ Data Sources

. e 4% Reportes Bl.ds
=1 [ Data Source Views
- +E| Reportes Bl.dsv

...... 57 Cubes

...... [ Dimer L@ New Cube
...... |- Minin Paste

...... 57 Roles

- y Azzemblies
- 2 Miscellaneous

Figura 41. Interface - crear cubo
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Select Creation Method

Cubes can be created by using existing tables, creating an empty cube, or generating tables in
the data source.

How would you like to create the cube?
(® Use existing tables
(O Create an empty cube

(O Generate tables in the data source

Template:

(Mone)

Description:

[ Cube Wizard O X

Create a cube based on one or more tables in a data source.

< Back Cancel

Figura 42. Interface - seleccionar el método de creacién

Seleccionar la tabla que contiene las medidas, para este proyecto es la tabla

FactVentas > Next.

(4 Cube Wizard O

Select Measure Group Tables

Select a data source view or diagram and then select the tables that will be used for measure
groups.

Data source view:

Reportes Bl

Measure group tables: Suggest

[ Dimension_Area
[ Dimension_Asesor
[ Dimension_Cliente
[ Dimension_Entidad
[ Dimension_Servicios
] Dimension_Tiempo

Figura 43. Seleccionar measure group tables
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(@ Cube Wizard |

Select Measures

Select measures that you want to include in the cube.

E Messurs

=i Foct Ventas)
Flual Cantidad de mora
Elul Total Facturado

< Back Mext > Cancel

Figura 44. Medidas para mostrar en el cubo

Seleccionar las dimensiones para mostrar en el cubo

[J Cube Wizard O

Select New Dimensions
Select new dimensicns to be created, based on available tables.

Dimension

E Dimension Entidad

15 Dimension_Asesor
L Dimension Tiempo

Ml Dimension Area
.13 Dimension_Area
E Dimension Cliente

Figura 45. Dimensiones para el cubo



(3 Cube Wizard m} had

Completing the Wizard ve

Mame the cube, review its structure, and then click Finish to save the cube.

Cube name:

[Reporte: &I

Preview:

(= [z Measure groups
= [ual] Fact Ventas
mill Fact Ventas Count
= [ Dimensions
]4: Dimension Entidad
E Dimension Asesor
% Dimension Tiempo
17 Dimensien Servicios
E Dimension Area
E Dimension Cliente

Figura 46. Finalizar creacion de cubo

Estructura del cubo — Analysis Services

|7] Dimension_As...

¥ cdg_asesor

|Z] Dimension_Area 7] Dimension_Tie...
i cdg_area ¥ idFecha
des_area anio
mes
dia

des_asesor
[ pimension_cli....
7 cdg_cat
des_cat
¥ cdg_pags -
cdg_emp "
[7] Dimension_Se... idFecha h
7 cda_pags cdg_cat
des_pags Lt can_reg
des_secv mora .l
cdg_asesor
cdg_area [7] Dimension_En...
monto_wenta
- 7 cdg_emp
'y Y des_emp

Figura 47. Estructura cubo
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Procesar cubo, presionar ejecutar cubo

#* Process Cube - Reportes Bl O >
p

Object list:

Object Name Type Process Options Settings

Reportes Bl Cube Process Full

Remove Impact Analysis...

Batch Settings Summary

Processing order:

[Paraliel |

Transaction mode:

| (Default) ‘

Dimensicn errors:

[Defaur |

Dimensicn key error log path :

| (Default) ‘

Process affected objects:

[Do nat process |

Change Settings...

Close

Figura 48. Preview cubo

E Processing Dimension 'Dimension Area’ completed.

E Processing Dimension 'Dimension Asesor' completed.
E Processing Dimension 'Dimension Cliente’ completed.
17 Processing Dimension 'Dimension Entidad' completed.
17 Processing Dimension 'Dimension Servicios' completed,
17 Processing Dimension 'Dimension Tiempe' completed.
= /a Processing Cube 'Reportes BI' completed.
ép Start time: 9/12/2020 13:20:47; End time: 971272020 13:20:48; Duration: (:00:00
[usl] Processing Measure Group 'Fact Ventas' completed.

Status:

@ Process succeeded.

Reprocess Copy

Close Help

#* Process Progress — O >

Figura 49. Process progress
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d) Generar & actualizar reportes

Luego de cargar la data correctamente en el aplicativo, llegamos al
Gltimo paso, donde elaboraremos los reportes.
La informacién puede ser mostrada de manera dinamica y una gran

variedad grafica.

CAMPOS

FILTROS

»  ALTAS NUEVAS DE CATV

PAGINA 1 DE9

Figura 50. Creacién de reportes

- Reporte de ventas
En la primera pagina podra visualizar las ventas nuevas por

servicio CATV O DUO, detallado por servicio y las ventas de talladas

por area.
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REPORTE DE ALTAS NUEVAS DE CATV /DUO

cable vision Pare

e e s

8 3122018 CUENTE NUEVO R .

™ Todas v Todas ~ Todas ' Todas «  Tada

— L7 ... DETALLE DE SERVIOIO- CANTIDAD DE ABONADOS

4911

EMPRESA:

CANTIDAD DE ABOMADOS POR AREA

CALL CENTER

ATC WTARTE
VENTAS (HANYLS
ATC HUAYCAN)

VENTAS (HUAYCA

VENTAS MASIVAS
VENTAS LiSRES ™
VENTAS CONDOM 2
VENTAS CORFOR 4

GRILLA DE ABONADOS

Figura 51. Reporte de altas nuevas (CATV - DUO)

RANKING DE GESTORES el
‘cable vision Peri POR ALTAS NUEVAS DE CATV - DUO

ot e
PO, BIINAL MARYLK

PISCOVA, CHAPCAAR, ..

B CANTIDAD DE ABONADOS

1122018 CLEM oo ~ ACTVO
2/2018 CLIEMTE MUEWVC AT E QUISPE, SARCHET, GiNA...

71 e ——

B

(Sedeccitn mittiple) <
MaasTREE, UM, CECL
GRILLA DE VENTAS REALIZADAS

PIRA, GARDIA, FRARCO

CATEGDRIA

SALAS, PAMPAS, MARULL

CHUAR, TELEDG, MARIC..

ESCAMILO, FLOAENTIND...

CHAVIZ, DELCADD, LELIA

RIRLCAYA, GASRITLA

MARTINEZ, MOMTEMAY..

PALACIOS, LOGEZ, MIZIAM

APUELA, VELASOUEZ,

CANTIDAD DE ABOMADCS POR EMPRESA

CABLE VISION
9

SARCHEZ, AVALDS, JULL.

Figura 52. Reporte de altas nuevas (Ranking de gestores)



ACTUSLIZADG AL 1501211

‘cable visin Perd RANKING POR AREA DE SERVICIO: CATV - DUO)

CANTIDAD DE ABONADOS

487

onservacion ____JlesTano  Jcarecoria | SECTOR DEVENTA
CAZENE 3122008 CLIENTE MUEVD v Todas. ' Tades ' Todas w Todes ¢ Todas d

CANTIDAD DE ALTAS NUEVAS POR AREA

ROAMETA, SANTIAGO

APUIELA, VELASOLEZ, AUILISSA
ACLIING, ADAMACUE, GREVSY MARELY
CALERD, CALDERON, RUT NOEMI

CAMAC, TINED, ARTURD

CAPISTRANG, MEDIMA, JUDTH VICTORIA
CARDENAS, LIVIA, VANESSA

CARDENAS, AU DANYTZA

CARDENAS, VILLARRUEL, BSATRT
CARTAGENA, FARFAN, VANINA

CCAMCCE HERMINIA

CHAVEZ DELGADD, LELIA

CHAVEL, SERPA, JOSEPH

CHUEN, TOLEDD, MARICRUT.

COCAC, ROSALES, LUCY N
CORDONS, ALMEYDA, MARISCL VANESA

CLIBA, CORDAADD, CARMEN ROSA

ESCAMILD, FLORENTING, ALEIANDRD) ‘!

GALZAND, LIRG™E, YENERICK VANESA o

GARAMEND, MANDULLAND, BLANCA 1 .

GARDIA FARRA, JERARDD MANUEL I s | ,
IR REARA CAREH MEALET CALL CENTER VENTAS (HUAYCAN)  VENTAS [MAYLSA) AT OATAITE) T VENIASLBIES  VENTAS (CNDOMIMG  VENTAS CORPORATVAS  VENTAS MASAS

HLWSPLLA, PRLOMINID, LESLIE

HLILLCAYA, GASRIELA | CABLE VISION
MIEAATES maDRe LA 152

Figura 53. Reporte de altas nuevas (Ranking por area)

RANKING POR PERIODO DESERVICIOS: CATV - Rl AL
«coble visidn Perd -
P DUO)
CANTIDAD DE ABONADOS
estano | 28263
DE4/2003 15012018 CLENTE NUEVD v Tods v Todss ~ Tadas ' Togas  Tods p
S |

CANTIDAD DE ASONADOS FOR ANO CANTIDAD DE ABONADOS POR PERIODO

SERVICID ®CATY #DUD
SERVICIO ®CATV #DIAD # CANTIDAD DE ABONADDS

- T
= BT
- Y =
- 2516 4 .
= [
s
e @
=
| 2537 |
; =
= I -

A
AN
E
Lou
= g =

maya Junia jubc agasto septembee  ochbes  noviembee  diddembre

CABLE VISION ALFATEL
14453 13810

fabeurn mamo
E

|l

Figura 54. Reporte de altas nuevas (Ranking por afio y periodo)
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CAPITULO IV
ANALISIS DE RESULTADO Y CONTRASTACION DE LA
HIPOTESIS



4.1. Poblaciény muestra

4.1.1. Poblacion

Esta investigacion se trabajoé con una poblacibn que se conforma por
trabajadores de la comparfia Cable Vision Peru con sede Administrativa Av.
Nicolas Ayllon 607 — Ate, Lima — Peru, oficinas principales de Ventas, que son los

anicos interesados en el proyecto.

N = Indeterminado
4.1.2. Muestra

La muestra que representara para la investigacion es:
N =30
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Tabla 33

Medida de los indicadores del pre y pos prueba

| 1: Tiempo de

transformar la

informacién (segundos)

| 2: Tiempo en elaborar
los reportes (segundos)

| 3: Cantidad de personas

gue participaran en latoma

de decisiones (segundos)

PrePrueba PosPrueba PrePrueba PosPrueba PrePrueba PosPrueba
4440 109 10440 123 2 1
4860 119 10860 130 4 2
5520 146 11940 171 6 2
4020 101 9900 118 2 1
4320 108 10020 122 2 1
4860 121 10920 131 4 2
2940 71 8700 102 2 1
4980 127 10980 142 4 2
4860 123 10800 133 4 1
5460 142 11580 165 6 2
4440 111 10140 124 2 1
5940 150 12060 189 6 2
4140 107 10020 121 2 1
4440 112 10440 126 3 1
5460 144 11640 167 6 2
3480 85 9660 104 2 1
4920 124 10980 138 4 2
4500 115 10440 126 3 1
4500 119 10620 129 3 1
5040 128 10980 144 4 2
5220 131 11160 146 5 2
5760 148 12000 185 6 2
3960 93 9780 116 2 1
5520 147 11940 174 6 2
6420 171 12060 193 6 2
4500 119 10500 129 3 1
5220 134 11040 148 5 2
5040 129 11040 145 4 2
5220 136 11340 157 5 2
5400 140 11460 158 5 2
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4.2. Pruebade normalidad

Para esta investigacion se presentan 4 indicadores:

Tabla 34
Indicadores para la contratacion de hipotesis
INDICADOR PRE-PRUEBA POST-PRUEBA COMENTARIO
Tiempo de 4846,00 _ o
» 123.67 segundos  Indicador cuantitativo
transformacion segundos

Tiempo en elaborar los 10848.00

141.87 segundos  Indicador cuantitativo
reportes segundos

Cantidad de personas

gue participan en la 4 personas 1 persona Indicativo cuantitativo
toma de decisiones

Nivel de satisfaccion 22 (muy

_ _ 9 (insatisfecho) _ Indicador cualitativo
gue tiene el usuario satisfecho)

Prueba de Normalidad para el Indicador 1: transformacion de la informacion

Con el fin de escoger la prueba de hipétesis, la data fue sometida para
comprobar si contaba con una distribucion normal, en este caso, la data es el
tiempo de transformar la informacién, para esto se tuvo que aplicar la prueba

de Shapiro- Wilk a los dos indicadores puesto que la data es inferior que 50.

Ho = Los datos cuentan con una distribuciéon normal

Ha= Los datos no cuentan con una distribucién normal
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Tabla 35

Prueba de normalidad del tiempo de transformacion de la informacion antes y después

Shapiro- Wilk
Estadistico al Sig.
PrePrueba tiempo de ,981 30 ,839
transformacion de la
informacion
PosPrueba tiempo de ,984 30 ,924

transformacion de la

informacioén

La prueba de Shapiro-Wilk nos muestran que la significancia de la muestra del

tiempo de transformacion de la informacion tanto antes como después es de: 0,839y

de 0,924, los cuales son mayores que 0,05, es asi que se acepta la hipétesis nula y

se afirma que el tiempo de transformacion de la informacion cuenta con una

distribucién normal. Confirmando asi que se usaran pruebas paramétricas t de

Student para muestras relacionadas.

Histograma

Frecuencia

LB

T T T
3000 4000 5000 6000

Pre Tiempo de transformacion de la informacion

— Mormal

Iedia = 4848
Desviacion estandar = 733.271
N=30
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Figura 55. Histogramas de tiempo de transformacién de la informacion.
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Prueba de Normalidad para el Indicador 2: tiempo en elaborar los reportes

Con el fin de escoger la prueba de hipétesis, la data fue sometida para comprobar
si contaba con una distribucion normal, en este caso, la data es el tiempo en elaborar
los reportes, para esto se tuvo que aplicar la prueba de Shapiro- Wilk a los dos
indicadores ya que la data es menor que 50.

Ho = Los datos cuentan con una distribucién normal

Ha= Los datos no cuentan con una distribuciéon normal

Tabla 36
Prueba de normalidad del tiempo de elaboracién de reportes antes y después
Shapiro- Wilk
Estadistico gl Sig.
PrePrueba tiempo de ,962 30 ,350
elaboracion de reportes
PosPrueba tiempo de ,948 30 ,149

elaboracién de reportes

La prueba de Shapiro-Wilk nos muestran que la significancia de la muestra del
tiempo en elaborar los reportes tanto antes como después es de: 0,839 y de 0,924,
los cuales son mayores que 0,05, es asi que se acepta la hip6tesis nula 'y se afirma
gue el tiempo en elaborar los reportes cuenta con una distribucién normal.
Confirmando asi que se usaran pruebas paramétricas t de Student para muestras

relacionadas.

Histograma —Mormal Histograma — Nermal

& i & —
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Figura 56. Histogramas de tiempo de elaboracion de reportes
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Prueba de Normalidad para el Indicador 3: Cantidad de personas que

participan en la toma de decisiones

Con el fin de escoger la prueba de hipotesis, la data fue sometida para comprobar
si contaba con una distribucion normal, en este caso, la data es el tiempo en elaborar
los reportes, para esto se tuvo que aplicar la prueba de Shapiro- Wilk a los dos

indicadores ya que la data es menor que 50.

Ho = Los datos cuentan con una distribuciéon normal
‘Ha= Los datos no cuentan con una distribucién normal

Tabla 37
Prueba de normalidad de la cantidad de personas que participan en la toma de decisiones

antes y después

Shapiro — Wilk
Estadistico gl Sig.
PrePrueba cantidad de personas que
o o ,866 30 ,001
participan en la forma de decisiones
PosPrueba cantidad de personas que
,632 30 ,000

participan en la toma de decisiones

La tabla muestra que la significancia de la data de la cantidad de personas que
participan en la toma de decisiones tanto antes como después, es de: 0,001 y 0,000,
las cuales son menores que 0.05, por lo tanto de rechaza la hipétesis nula, y se acepta
gue la data no cuenta con una distribucién normal. Confirmamos entonces que se
usara pruebas no parameétricas, es decir se usara el estadistico W- Wilcoxon para

muestras relacionadas.
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4.3.

Analisis e interpretacion de resultados

Indicador tiempo de transformar la informacidn antes y después

Tabla 38

Descriptivos del tiempo de transformar la informacion antes y después

Error
Estadistico estandar
Pre Tiempo Media 4846,00 133,876
transformar la 95% de intervalo de Limite 4572.19
informacion confianza para la media inferior
Limite 5119.81
superior
Media recortada al 5% 4863.33
Mediana 4890.00
Varianza 537686.897
Desviacion estandar 733.271
Minimo 2940
Maximo 6420
Rango 3480
Rango intercuartil 975
Asimetria -.390 427
Curtosis 673 ,833
Pos Tiempo  Media 123.67 3.845
de transformar 95% de intervalo de Limite 115.80
la informacién confianza para la media inferior
Limite 131.53
superior
Media recortada al 5% 124.09
Mediana 123.50
Varianza 443.540
Desviacion estandar 21.060
Minimo 71
Maximo 171
Rango 100
Rango intercuatrtil 30
Asimetria -.299 427
Curtosis .566 ,833
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Figura 57. Grafico del tiempo de transformacion de la informacion antes y después

Interpretacion

Se logré obtener como media del tiempo de transformacion de la informacion,
en el pre-test de la muestra el valor de 4846 seg., mientras que para el pos test el
valor fue de 123.67 seg.; esto indica una notable diferencia antes y después de la
implementacion de inteligencia de negocios aplicando la metodolog6a Ralph Kimball;
por lo tanto mejora significativamente el tiempo de transformacion de la informacion
en el proceso de toma de decisiones en el area de ventas de la Empresa Cable

Vision Perd.
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Indicador tiempo en elaborar los reportes antes y después

Tabla 39

Descriptivos del tiempo en elaborar los reportes antes y después

Estadistic Error
0 estandar
Pre Tiempo Media 10848.00 148.827
elaboracion de 95% de intervalo de Limite 10543.61
reportes confianza para la inferior
media Limite 11152.39
superior
Media recortada al 5% 10882.22
Mediana 10950.00
Varianza 664485.51
7
Desviacion estandar 815.160
Minimo 8700
Maximo 12060
Rango 3360
Rango intercuartil 1125
Asimetria -.438 427
Curtosis .169 ,833
Pos Tiempo de Media 141.87 4.454
elaboracion de 95% de intervalo de Limite 132.76
reportes confianza para la inferior '
media leltg 150,98
superior
Media recortada al 5% 141.28
Mediana 135.50
Varianza 595.085
Desviacion estandar 24.394
Minimo 102
Maximo 193
Rango 91
Rango intercuartil 36
Asimetria 557 427
Curtosis -.465 ,833
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Figura 58. Gréfico del tiempo en elaborar reportes antes y después

Interpretacion

Se obtuvo como media del tiempo en elaborar reportes, en el pre-test de la
muestra el valor de 11152.39 seg., mientras que para el pos-test el valor fue de
141.87 seg.; esto indica una notable diferencia antes y después de la implementacion
de inteligencia de negocios usando la metodologb6a Ralph Kimball como aplicacién;
por lo tanto mejora significativamente el tiempo en elaborar reportes en el proceso
de toma de decisiones en el area de ventas de la Empresa Cable Vision Peru.
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Indicador cantidad de personas que participan en la toma de decisiones antes

y después

Tabla 40

Descriptivos de la cantidad de personas que participan antes y después

Estadistico E,r ror
estandar
Pre Tiempo Media 3.93 279
elaboracion de 95% de intervalo de Limite inferior 3.36
reportes confianza para la Limite
. . 4.50
media superior
Media recortada al 5% 3.93
Mediana 4.00
Varianza 2.340
Desviacion estandar 1.530
Minimo 2
Maximo 6
Rango 4
Rango intercuartil 3
Asimetria .058 A27
Curtosis -1.419 .833
Pos Tiempo de Media 1.57 .092
elaboracion de 95% de intervalo de Limite inferior 1.38
reportes confianza para la Limite 175
media superior '
Media recortada al 5% 1.57
Mediana 2.00
Varianza .254
Desviaciéon estandar .504
Minimo 1
Maximo 2
Rango 1
Rango intercuartil 1
Asimetria -.283 427
Curtosis -2.062 ,833
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Antes y después de la cantidad de
personas que participan
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Figura 59. Gréfico del tiempo en elaborar reportes antes y después

Interpretacion

Se logré la media de la cantidad de personas que participan, en el pre-test
de la muestra de 3.93, es decir, 4 personas, mientras que para el pos-test el valor fue
de 1.57, es decir, 1 persona; esto indica una notable diferencia antes y después de
implementar la inteligencia de negocios aplicando la metodolog6a Ralph Kimball; por
lo tanto mejora significativamente la cantidad de persona que participan en el
proceso de toma de decisiones en el area de ventas de la Empresa Cable Visidon

Perd.
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Indicador cualitativo, nivel de satisfaccion del cliente antes y después

Antes
Tabla 41

Frecuencia de nivel de satisfaccion de la PrePrueba

. : Porcentaje
Frecuencia Porcentaje
acumulado
Valido  Muy insatisfecho 1 3,3 3,3
Insatisfecho 19 63,8 66,7
Regular 10 33,3 100,0
TOTAL 30 100,0
Después
Tabla 42

Frecuencia de nivel de satisfaccion de la PosPrueba

Porcent Porcentaje Porcentaje

Frecuencia aje valido acumulado
Valido Satisfecho 7 23,3 23,3 23,3
Muy insatisfecho 23 76,7 76,7 100,0
TOTAL 30 1000 100,00

Enlatabla 41y 42 se aprecian las frecuencias de las respuestas del cuestionario
aplicado a 30 usuarios con respecto a su nivel de satisfacciéon, se observa que antes
de implementar una inteligencia de negocios aplicando la metodologia Ralph
Kimball, 66,7% (20 usuarios) muestran su insatisfaccion; mientras que después de la
implementacion de una inteligencia de negocios aplicando la metodologia Ralph
Kimball mejord significativamente el nivel de satisfaccion del usuario frente a los
reportes generados en el proceso de toma de decisiones en el area de ventas de la
Empresa Cable Vision Peru, 7 (23,3%) satisfechos y 23 (76.7 %) se encuentran muy

satisfechos.
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Antes y después del nivel de
satisfaccion
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Figura 60. Gréfico del nivel de satisfaccion antes y después

Interpretacion

Se obtuvo como media de las respuestas del nivel de satisfaccion, en el pre-test
de la muestra el valor de 9.47 puntos (insatisfecho), y para el pos-test el valor fue de
22.6 puntos (muy satisfecho); esto indica una notable diferencia antes y después de
la implementacion de inteligencia de negocios aplicando la metodologia Ralph
Kimball; por lo tanto mejora significativamente el nivel de satisfaccion de los usuarios
frente a los reportes generados en el proceso de toma de decisiones en el area de la
empresa Cable Vision Peru.

4.4. Contrastacion de hipétesis

Nivel de confianza y grado de significancia
Los datos que se recolectaron fueron evaluados considerando los siguientes
parametros:

e El nivel de confianza al 95%.

e El nivel de significancia al 5%.
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Contrastacion para el Indicador 1: transformacion de la informacién

Planteamiento de la hipotesis:

e Hipdtesis alterna

Si se usa una solucién de Inteligencia de Negocios aplicando la

metodologia RalphKimball disminuye significativamente el tiempo de

transformar la informacién en el proceso de toma de decisiones en el

area de ventas de la empresa Cable Vision Peru (post prueba) con

respecto a la muestra la que no se aplicé (pre prueba).

e Hipotesis nula

Si se usa una solucion de Inteligencia de Negocios aplicando la

metodologia Ralph Kimball aumenta significativamente el tiempo de

transformar la informacion en el proceso de toma de decisiones en el

area de ventas de la empresa Cable Visiobn Pera (post prueba) con

respecto a la muestra la que no se aplico (pre prueba)

M1 = Media del tiempo de transformacion de la informacion en la

PrePrueba.

Hz = Media del tiempo de transformacion de la informacién en la

PosPrueba
Ha: P2 <pu
Ho: p22 p1

b. Nivel de significacion: 5%

c. Estadistico de prueba: “t” de Students
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Tabla 43
Estadistica Inferencial prueba t — Student de tiempo de transformacién de la informacion

. 95% de
~ Media
Desvi intervalo
- 7 de
Me acién de
_ ) error _
dia estan ) confianza
estand
dar de la
ar - -
diferencia
Pre tiempo de
transformacion de la
. ., 472
informacion - Post 712,41 4456 4988 36,3
2,33 130,068 29 ,000
tiempo de 3 0 ,315 ,352 07
transformacion de la
informacion
d. Decision:

Como p<0,05, se rechazala Ho

e. Conclusion:

La prueba de t-Student, que se aplicé ya que la data tiene
una distribucion normal, muestra que el resultado de la
probabilidad es 0, al ser menor que la probabilidad asumida de
0,05, rechazamos la hipé6tesis nula ya que el tiempo de
transformacion de la informacion en la pre prueba es mayor al
tiempo de la post prueba la cual se aplic6 una solucion de
inteligencia de negocios aplicando la metodologia de Ralph
Kimball.
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Contrastacion para el Indicador 2: Tiempo en elaboracion de los reportes

a. Planteamiento de la hipotesis:

e Hipotesis alterna

Si se usa una solucién de Inteligencia de Negocios aplicando la
metodologia Ralph Kimball disminuye significativamente el tiempo en
elaborar los reportes en el proceso de toma de decisiones en el area de
ventas de la empresa Cable Vision Peru (post prueba) con respecto a

la muestra la que no se aplico (pre prueba) .

e Hipdtesis nula

Si se usa una solucion de Inteligencia de Negocios aplicando la
metodologia Ralph Kimball aumenta significativamente el tiempo en
elaborar los reportes en el proceso de toma de decisiones en el area de
ventas de la empresa Cable Visién Pera (post prueba) con respecto a la

muestra la que no se aplico (pre prueba),

M1 = Media del tiempo de elaboracion de reportes en la PrePrueba .

M2 = Media del tiempo de elaboracién de reportes en la PosPrueba

Ha: P2 <pu
Ho: p22 1

b. Nivel de significacion: 5%

c. Estadistico de prueba: “t” de Students
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Tabla 44
Estadistica Inferencial prueba t — Student de tiempo de elaboracion de reportes

Diferencias emparejadas

Desviaci  95% de intervalo Sig.
Media on de confianzadela T Gl (bilater
estandar diferencia al)
Pre Inferior  Superio
tiempo r
Par 1 de 10706. 792,036 1144,60 11001,8 74,0 29 ,000
elabora 133 5 8 37
cion de
reportes
— Post
tiempo
de
elabora
cion de
reportes
d. Decisién

Como p<0,05, se rechaza la Ho

e. Conclusion:

La prueba de t-Student, que se aplic6 ya que la data tiene una
distribucion normal, muestra que el resultado de la probabilidad es 0, al ser
menor que la probabilidad asumida de 0,05, rechazamos la hipétesis nula ya
gue el tiempo de elaboracion en la pre prueba es mayor al tiempo de la post
prueba la cual se aplicé una solucion de inteligencia de negocios aplicando la

metodologia de Ralph Kimball.
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Contrastacion para el Indicador 3: Cantidad de personas que participan en la

toma de decisiones

a. Planteamiento de la hipotesis

Hipotesis alterna

Si se usa una solucion de Inteligencia de Negocios aplicando la
metodologia Ralph Kimball disminuye significativamente la cantidad de
personas que participan en el proceso de toma de decisiones en el area
de ventas de la empresa Cable Visidén Peru (post prueba) con respecto

a la muestra la que no se aplico (pre prueba).

Hipdtesis nula

Si se usa una solucion de Inteligencia de Negocios aplicando la
metodologia Ralph Kimball aumenta significativamente la cantidad de
personas que participan en el proceso de toma de decisiones en el &rea
de ventas de la empresa Cable Visién Peru (post prueba) con respecto

a la muestra la que no se aplico (pre prueba),

M1 = Media de la cantidad de personas que participan en la toma de

decisiones en la PrePrueba.

M2 = Media de la cantidad de personas que participan en la toma de

decisiones en la PrePrueba.

Ha: p2 <z
Ho: p22 y1

b. Nivel de significacion: 5%

c. Estadistico de prueba: “w” de Wilcoxon
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Tabla 45

Estadistica Inferencial prueba “Wilcoxon Cantidad de personas

Rangos Rango Suma de
N promedio rangos
PostCantPer- Rangos negativos 30° 15,50 465,00
PreCantPer
Rangos positivos Q° ,00 ,00
Empates 0°
Total 30

a. PostCantPer < PreCantPer
b. PostCantPer > PreCantPer
c. PostCantPer = PreCantPer

Tabla 46
Estadistico de prueba: P-valor

Post Cant. Personas — Pre Cant. Personas

-4,8242
Z
Sig. Asintonica ,000
(bilateral)

a. Prueba de Wilcoxon de los rangos con signo
b. Se basa en rangos positivos

La tabla 45 muestra los resultados del contraste aparecen en dos tablas (tabla
45 y tabla 46). En la primera se muestran los rangos diferenciados en tres categorias.
En primer lugar los rangos negativos que indican los casos en los que la puntuacion
del pre-test es mayor que la del pos-test; en segundo lugar, los rangos positivos que
indican cuando la puntuacion del pos-test es mayor a la del pre-test; y, finalmente, los

empates.

En este ejemplo hay 30 rangos negativos, 0 positivos y 0 empates. Por tanto,
en 30 casos la puntuacion del pre-test es mayor que la del pos-test; en ningun caso
ocurre al revés, es mayor el pos-test; y tampoco hay casos (0) en la misma puntuacién

en el pre-test y en el pos-test.

No obstante, para conocer si esas diferencias iniciales son significativas debe

observarse la tabla 46.
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En este caso se pueden afirmar diferencias en la satisfaccién de usuarios entre
los grupos. El valor de la probabilidad asociada es inferior al 0,05 que se utiliza como

margen de error.

d. Decision
Como p<0,05, se rechaza la Ho

e. Conclusion

Los resultados de la prueba “Wilcoxon, aplicada porque los datos no se
distribuyen normalmente y son muestras relacionadas; demuestran que,
como el resultado de la probabilidad tiende a cero en relacién a la
probabilidad asumida de 0.05, se rechaza la hipotesis nula, porque la
cantidad de personas que participan en la toma de decisiones antes es
mayor a la cantidad de personas que participan en la toma de decisiones
después del uso de una solucion de inteligencia de negocios aplicando la

metodologia Ralph Kimball.

Por lo tanto, una solucion de Inteligencia de Negocios aplicando la
Metodologia Ralph Kimball, disminuye significativamente cantidad de
personas que participan en la toma de decisiones. Lo que se confirma con

los resultados de la muestra.
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CAPITULO V
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES



5.1.

b)

d)

Conclusiones

Se pudo conocer el proceso de recojo de datos, flujo de informacién de
la inteligencia de Negocios para la toma de Decisiones Aplicando Power

Bl en la Empresa Cable Vision Pera.

Se genero y disefio reportes dindmicos, accesibles con base de datos

acorde a los reportes necesarios.

Se logré conocer el proceso de transmisién de la informacién, para
mejorar dicho proceso de los dashboard que se generan para la toma

de decisiones.

Se evalla como laimplementacionde BI, aporto en la reduccién del
tiempo para elaborar los reportes de ventas, el triunfo de esta destreza
‘dependera en parte de nivel de encargo de la institucion y el valor en
el cual la administracién utiliza la inteligencia basada en estudio para
respaldar las decisiones.

Finalmente se incrementd el nivel de satisfaccion que tenia el usuario
final respecto a la elaboracion de los reportes, debido a la reduccién de
tiempo en la generacion de reportes y uso frecuente de Power BI,
generando asi que se sienta mas comodo a la hora de consular la

informacion que considere necesaria para tomar decisiones.
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5.2.

b)

d)

Recomendaciones

Fomentar el uso y dar sostenibilidad a los reportes de inteligencia de
negocios implementado, debiendo continuar con el desarrollo de nuevos

reportes y mantenimiento del mismo.

Utilizar reportes amigables y accesibles con informacion en linea.

Utilizar internet para el proceso de transmision de la informacién, sin
embargo, se debe de garantizar la seguridad e integridad de la

informacion que se muestra.

Se sugiere capacitar a los usuarios de la empresa sobre el uso de
Inteligencia de Negocios, valiosa importancia en la visualizacion de las

ventas y para aprovechar la funcionalidad desde distintos escenarios.

Se aconseja continuar con los wusuarios para poder seguir
implementando reportes para otros proyectos o campafas con IN, esto
se debe a que se pueda manifestar nuevamente requerimientos que no

son considerados en la fase de andlisis de necesidades.
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ANEXO 1

MATRIZ DE CONSISTENCIA — PROYECTO DE INVESTIGACION

Inteligencia de Negocios aplicando la Metodologia Ralph Kimball para la Toma de decisiones en el Area de Ventas de la Empresa
Cable Vision Pera

Hempa de transfomar la
Infoemacién®

informacicn.

Variable Dependiente:

Z)  .Enqué medida el usa de
Inteligencia de negoclos,
aplicando Iz metodologla de
Ralph Kimball, disminulra 2l
tiempa en elaborar un
reporie?

2} Disminuir el fiempo en la
elaboracion de los reportes.

2} 5ise utiliza Inteligencia de
negocios disminuirs el
tiempo en elaborar los
repories.

Toma de Decisiones

Variable Interviniente:
Ralph Kimball

3 ;En qué medida el uso de
Inteligencla de negoclos,
aplicandn 13 metodologla de
Ralph Kimball, disminuira i3
Cantdad de personas que
participaran en 13 oma de
gecizlonas?

3}  Reducir la cantidad de
personas que parbicipan en la
toma de decisiones.

3}  5ise utiliza Inteligancia de
negocios reducird s
canfidad de personas gue
participaran en la toma de
decisiones.

2] LEN qUE medioa el uga de
Inteligensla de negocios,
aplicando 13 metodologla de
Faloh KImball, Incremeantara
&l nival de sallstaccion que
tiena &l usLaro frents 3 ke

repones generasos?

4} Incrementar el nivel de
satisfaccion que tieme o
usuanio frente a los reportes
genarados

4} S se ufiliza Inteligancia de
negocios incrementara el
nivel de satisfaccidn que
tiene el usuario frente a los
reportes generados.

PROBLEMA GENERAL OBJETIVO GENERAL HIPOTESIS PRINCIPAL VARIABLES DISENO METODOLOGICO
(En qué medida el ued oe | Mejorar el proceec de foma de | S Usa una ealuckin de Intelgencia Tipo de investigacion: Aplicads
Inbeligencla ge negosios, apleanda | declslones, mediant: nteligencla | deMegocks aplcando 3 Melndokgla
la mEtClﬂng'! de H3||3"| “impall, | de I'IEFCCDE. desamollade con 13 ialpn KImbal me_l:urara Aﬂll{ﬂjﬂ Esta |n'\|Et|§ED'||:I||'| =5 de 'Im EIpIiI::EII:IEI. porgue se Eplicﬂla los conoeimientos
me|orara el procesc de toma g2 | metodologia Ralph Kimoal, en 13 | signmcativamente el procesc de - ’ - T -
declslones en el Area de Ventas o | empresa Cable Vilon Perd. Tama te Declslonss an &l Area de adguiridas & cus| solucionars el problema medisnte inteligenciz de negocios.
Ia empresa Cable Wislon Pend? \entas de 13 Empresa Cable Viskin
Pend
Nivel de investigacion:
PROBLEMAS OBJETIVOS HIPOTESIS ESPECIFICAS ?Erﬂvﬂiﬁbe la rl'a°EI!i'is'd :?E la Efﬂiavéﬁm _d: la ?mlﬁm-ﬂ-d R
redictivo: Se realizara |z investigacion de como influirs 2l uso de inteligencia de
B sl Efran AbLE negocios aplicande la mefodologia de Ralph Kimball mejorar el proceso de toma de
decisiones.
1) ¢En qué mediga 2l ugo de 1} Disrninuir 2l iempo de 1} Sise ufiliza Inteligancia de . L .
prﬁégﬁgglﬁ SEEEET& s tran=formar la negocics disminuirs & Variable Independients: | Diseno de la Investigacion: Pre-Experimental
informacicn. tiempa de transformar la . -
Falph Kimball, disminuira 2| ke Inteligencia de Negocios El disefio de |a invesfigacion que aplicaremos serd pre-experimental. Lo que

== reglizara es observar tal y como se desamolla en su contexto nafural, para
posteriormente analizarlos. Se ufilizara el modelo pre — test v post — test, con una
redicidn antes y después.

Area de estudio:

Cable Vision Pen — Area de Ventas
Poblacion:

Indeterminado

Musstra:
Persanal (30)

Instrumentos:
Ficha de Observacion

Valoracian estadistica
Pagquete estadistico S5PS




ANEXO 2
AUTORIZACION DE LA EMPRESA
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AUTORIZACION DEL DESARROLLO DE INVESTIGACION

Empresa: Cable Vision Perl
Investigadora: Lucia Milagros, Cespedes Nufiez

La empresa ANTENAS CABLEVISION SATELITE S.A con RUC 20292145901 en

representacon de su Gerente General & Sr. Santos Ananias Escamilo Florentino
identificade con DM | 07862497 autoriza al Bachiller Luda Milagres, Cespedes

Mufiez identificade con DMl 74152022 para e wuso de la informacion e
instalaciones de la empresa para su investigacidn ftitulada: “INTELMGENCIA DE
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fusionada en la EMPRESA DE TELECOMUNICACIONES MULTIMEDIA ALFA
SOCIEDAD ANONIMA CERRADA con RUC 20502459261, se remite el documento para
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ANEXO 3
INSTRUMENTO DE RECOLECCION DE DATOS

FICHA DE OBSERVACION
l. DATOS PERSONALES

INSTRUCCIONES: A continuacién se le presenta una serie de interrogantes, solicitandole
Su apoyo para responder, ya que esto servira para recabar informacion.

Responda marcando con una X segun sea su criterio, experiencia y conocimiento.

Il. ASPECTOS DE VALIDACION

Valorizacion:
1=0-60 min
Valorizacion )
2=0-120 min Observaciones
alcanzada
3= 0-180 min
4 =0-240 min
N° I. Tiempo 1] 2| 3 4
Tiempo utilizado para transformar la
informacion
Tiempo utilizado para elaborar los reportes
N° Il. Cantidad
Cantidad de personas que participan en la
tomas de decisiones
Valorizacion:
1 =Bueno Valorizacion )
Observaciones
2 = Regular alcanzada
3 =Malo
N° . Calidad 1 2 3
Nivel de satisfaccion que tiene el usuario
frente a los reportes generados




ANEXO 4
INSTRUMENTOS DE EVALUACION

CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENDO DEL INSTRUMENTO A TRAVES DE JUICIO DE EXPERTO

Titule de la investigacion INTELIGEMCIA DE NEGOCIOS APLICANDO LA METODOLOGIA RALPH KIMBALL PARA LA TOMA DE DECISIONES
EN EL AREA DE VENTAS DE LA EMPRESA CABLE VISION PERU
Nembre del instrumento Encussta
Autor de Cespedes Nunez, Lucia Milagres
L DIMENSIONES | items Pertinencia’ |Relevancia® Claridad® Sugerencias
DIMENSION 1: L Mo 5i No 5i Mo
|5 Tiempo utilizade para transformar La informacion X X X
fEmpe Tiempo utilizado para elaborar los reportes X X X
DIMENSION 2: Si Mo i No 5i No
) . X " X
Cantidad dC:::z::IDEIl-::‘IE:e DErsonas que participan en la tomas de
DIMENSION 3: Si No i No Si No
Calidad gﬂ:ﬁ ;Ill_ls::;:;n que tiens el usuario frente a los X X X
Observaciones (precisar si hay suficiencia):
Crpinion de aplicabilidad: Aplicable [ x 1 Aplicable después de corregir [ ] Mo aplicable [ ]

Apellidos v nombres del juez validador: IPARRAGUIRRE VILLANUEVA ORLANDO C.

Especialidad del validador: Ingeniero de Sistemas

22 de octubre del 2021

IPertinencia:El iem corresponde al concepto tedrico formulado.
ZRelevancia: El fem es apropiado para representar al components o
dimension especifica del construct

*Claridad: Se entends sin dificuliad alguna el enunciado del item, e
conciso, exactn y directo

Mota: Suficiencia, se dice suficencia cuandao los tems planteados
son suficientes para medir la dimension

Firma del Experto



CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENDO DEL INSTRUMENTO A TRAVES DE JUICIO DE EXPERTO

Titule de la investigacion INTELIGENCIA DE NEGOCIOS APLICANDO LA METODOLOGIA RALPH KIMBALL PARA LA TOMA DE DECISIONES
EN EL AREA DE VENTAS DE LA EMPRESA CABLE VISION PERU
Nombre del instrumento Encuesta
Autor de Cespedes Nuiiez, Lucia Milagros
L DIMENSIOMNES | itemis Pertinencia” |Relevancia® Claridad® Supgerencias
DIMENSION 1: i No & Ho i No
- Tiempo utilizade para transformar ka informacian X X X
=R Tiempo utilizade para elaborar los reportes X X X
DIMENSION 2: i No i Mo i No
] ] X X X
Cantidad -:Ic:::gﬁ:-?'uige DErsONas que participan en la tomas de
DIMENSION 3: i No 5i No 5i No
Calidad :Jeixlizg :isg;c;i:;n que tiens el usuario frente a los X X X
Observaciones (precisar si hay suficiencia):
Cpinidn de aplicabilidad: Aplicable [ x] Aplicable después de corregir [ ] Mo aplicable [ ]

Apellidos y nombres del juez validador: ORUE MEDINA, ARIANA MAYEEE

Especialidad del validador : Ingeniera de Sistemas

IPertinencia:El fem corresponde al concepto tedrico formulade.
*Relevancia: £l Hem es apropiado para representar al components o
dimensitn especifica del consiructo

#Glaridad: Se entends sin dficuliad alguna =l enunciado del item, es
conciso, exacty y directo

MNota: Suficiencia, se dice suficencia cuando los items planteados
som suficientes para medir la dimension

22 de octubre del 2021




