UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

FACULTAD DE INGENIERIA Y ARQUITECTURA

ESCUELA PROFESIONAL INGENIERIA DE SISTEMAS

Business Intelligence para la toma de Decisiones en el area de
Ventas de la Empresa Laureles del Norte SAC

TESIS PARA OBTENER EL TiTULO PROFESIONAL DE:
Ingeniero de Sistemas

AUTORES:
Aguilar Chuquihuanga, Julicsa (ORCID: 0000-0002-8210-7404)
Quinto Ayala, Christian Marcelo (ORCID: 0000-0002-7919-4180)

ASESOR:
Mg. Alarcon Cajas, Johan Roy (ORCID: 0000-0001-5382-3754)

LINEA DE INVESTIGACION:

Sistemas de Informacion y Comunicaciones

LINEA DE RESPONSABILIDAD SOCIAL UNIVERSITARIA:

Desarrollo econdmico, empleo y emprendimiento

LIMA—- PERU
2022


cei.as1
Texto tecleado
TESIS PARA OBTENER EL TÍTULO PROFESIONAL DE:
Ingeniero de Sistemas



Dedicatoria

A nuestros padres por su apoyo
incondicional, a nuestros
hermanos por alentarnos en cada
momento y a los maestros y
amigos por compartir  sus
conocimientos y experiencias.



Agradecimiento

A nuestra entera familia por estar
con nosotros y ayudarnos a
superar cada obstaculo en el
camino del conocimiento, a los
profesores (MG Ing. Yohan Roy
Alarcon), por aportar a nuestra
formacion académica y humana.



indice de contenidos

Dedicatoria
Agradecimiento

indice de contenidos
indice de tablas

indice de figuras
Resumen

Abstract

l.  INTRODUCCION
Il. MARCO TEORICO
lIl. METODOLOGIA

2.1. Métodos de anélisis
2.2. Aspectos éticos
IV. RESULTADOS
V. DISCUSION
VII. CONCLUSIONES
VI1l. RECOMENDACIONES
REFERENCIAS
ANEXOS

o ® v o OO p w N

P
w

51
52
53
65
68
69
72
79



INDICE DE TABLAS

Tabla 1. Operacionalizacién de la variable dependiente 47

Tabla 2. Validacién del instrumento por expertos 50

Tabla 3. Confiabilidad del cuestionario Nivel de Satisfaccién sobre la toma de decisiones
51

Tabla 4.Confiabilidad del cuestionario Capacidad para analizar datos de ventas 51
Tabla 5.Prueba de Shapiro-Wilk para las dimensiones de la variable toma de decisiones.
54

Tabla 6. Medidas de resumen y dispersion de la variable Margen Bruto pre y post Bl en
la empresa Laureles del Norte S.A.C. en 2022. 55
Tabla 7. Medidas de resumen y dispersion de la variable Margen Operativo pre y post
Bl en la empresa Laureles del Norte S.A.C. en 2022. 56
Tabla 8. Medidas de resumen y dispersion de la dimensién Nivel de Satisfaccidon sobre
la Toma de Decisiones pre y post Bl en la empresa Laureles del Norte S.A.C. en
2022. 57

Tabla 9.Medidas de resumen y dispersidon de la dimension Capacidad para analizar

datos de ventas pre y post Bl en la empresa Laureles del Norte S.A.C. en 2022.
58



INDICE DE FIGURAS

Figura 1. Histograma de la dimensidon Margen Bruto en la empresa Laureles del Norte

S.A.C. en 2022. 55

Figura2. Histograma de la dimensidon Margen Operativo en la empresa Laureles del
Norte S.A.C. en 2022. 56

Figura3. Histograma de la dimensién Nivel de Satisfaccidén sobre la Toma de Decisiones en la
empresa Laureles del Norte S.A.C. en 2022. 57

Figurad. Histograma de la dimensién Capacidad para analizar datos de ventas en la empresa
Laureles del Norte S.A.C. en 2022. 58

Figura 5. Distribucion de la dimensidn Margen Bruto en la empresa Laureles del Norte

S.A.C. en 2022. 58
Figura 6.Distribucién de la dimension Margen Operativo en la empresa Laureles del

Norte S.A.C. en 2022. 50
Figura 7. Distribucion de la dimensién nivel de satisfaccion para la toma de
decisiones en la empresa Laureles del Norte S.A.C. en 2022. 63

Figura8.Distribucidon de la dimension capacidad para analizar datos de ventas para
la toma de decisiones en la empresa Laureles del Norte S.A.C. en 2022. 64



Resumen

Dado que las tecnologias en inteligencia de negocios o Business Intelligence (BI)
estan en constante desarrollo y ofrecen alternativas para mejorar la gestion de
las pequeias y medianas empresas, en el presente estudio, se busca determinar
la influencia de la implementacion de Business Intelligence sobre la toma de
decisiones en el area de ventas de la empresa Laureles del Norte S.A.C.
Metodologia. Se realiz6 una investigacion aplicada de tipo pre experimental,
preprueba post prueba. La variable interviniente fue la realizacion del Bl con la
metodologia de Kimball. Para valorar la influencia de la implementacion del Bl
sobre la toma de decisiones, se valoraron indicadores financieros como el
margen bruto y el margen operativo. Ademas, se valoroé el nivel de satisfaccion
sobre la toma de decisiones y la capacidad para analizar datos de ventas en
gestores y trabajadores administrativos. Se realizé una comparacion de medias
con pruebas no paramétricas y un nivel de significancia de 0,05. Resultados. la
implementacion del Bl en la empresa de servicios Laureles del Norte S.A.C.
influye positivamente en el margen bruto, margen operativo, nivel de satisfaccion
para la toma de decisiones y capacidad para analizar datos de ventas. La
diferencia de medianas tuvo un nivel de significancia de 0,05. Conclusiones. se
concluye que la implementacion del Bl en la empresa de servicios Laureles del
Norte S.A.C. influye positivamente en la toma de decisiones a partir de su
impacto positivo sobre variables de rendimiento financiero como el margen bruto
y el margen operativo. Ademas de su impacto positivo sobre el nivel de
satisfaccion en la toma de decisiones y la capacidad para analizar datos de

ventas, segun gestores y trabajadores administrativos.

Palabras clave: Business Intelligence, Data Mart, administracion, gestion, ventas



Abstract

Given that Business Intelligence or business intelligence (Bl) technologies are in
constant development and offer alternatives to improve the management of small
and medium-sized companies, this study seeks to determine the influence of the
implementation of Business Intelligence on the decision making in the sales area
of the company Laureles del Norte S.A.C. Methodology. An applied research of
pre-experimental type, pre-test post test was carried out. The intervening variable
was the realization of the Bl with the Kimball methodology. To assess the
influence of the Bl implementation on decision making, financial indicators such
as gross margin and operating margin were evaluated. In addition, the level of
satisfaction with decision-making and the ability to analyze sales data in
managers and administrative workers was assessed. A comparison of means
was performed with non-parametric tests and a significance level of 0.05. Results.
the implementation of Bl in the service company Laureles del Norte S.A.C.
positively influences the gross margin, operating margin, level of satisfaction for
decision making and ability to analyze sales data. The median difference had a
significance level of 0.05. Conclusions. It is concluded that the implementation of
the Bl in the service company Laureles del Norte S.A.C. positively influences
decision-making from its positive impact on financial performance variables such
as gross margin and operating margin. In addition to its positive impact on the
level of satisfaction in decision-making and the ability to analyze sales data,

according to managers and administrative workers.

Keywords: Business intelligence, Data Mart, administration, management, sales



I. INTRODUCCION



Los servicios generales de mantenimiento, limpieza, gasfiteria,
electricidad, jardineria han sido usualmente brindados por pequeias
empresas o por trabajadores independientes que desempefian un oficio
especifico (Locher, 2017).

En las Ultimas décadas, estos servicios han sido agrupados en empresas
de servicios generales. Estas empresas proporcionan actividades que brindan
soporte a diversos sectores; sin embargo, al igual que todas las empresas de
servicios, no entregan un producto tangible. El procedimiento de gestion de este
tipo de empresas, usualmente, suele basarse en el criterio del administrador,

gerente o representante (Nolazco & Rodriguez, 2020).

Con incremento de la potencialidad econdémica del pais en los ultimos 5
afos, las facilidades brindadas paralas PYMES, y el crecimiento de necesidades
de diversos sectores por este tipo de servicios, sumadas a la competitividad han
generado la necesidad de mejorar el proceso involucrado en la prestacion de
servicios de estas empresas (Loayza, 2018). Asi el desarrollo de la inteligencia
empresarial o Business intelligence (Bl) brinda herramientas estratégicas que
permitirian obtener reportes inmediatos para describir el progreso de los
servicios brindados en diferentes ambitos. De esta manera, se haria posible

optimizar el procedimiento de toma de decisiones (Mora, 2018).

Tradicionalmente, el procedimiento de toma de decisiones se basaba en
un enfoque intuitivo de gerentes comerciales o ejecutivos de la corporacion. No
obstante, este enfoque tiene varios inconvenientes. En esa linea, el enfoque
intuitivo se sustenta en la experiencia personal o conocimientos con riesgo de
gue se claudique en sesgos cognitivos que podrian dar lugar a decisiones
inadecuadas (Shepel et al., 2019). Las empresas modernas suelen optar por una
de toma de decisiones basada en datos con enfoques sistematicos. A partir de
ello los gestores pueden tomar decisiones basadas en una valoracion de costo-
beneficio y modelos predictivos. A la vez, posibilita alas empresas la
creacion protocolos de automatizacion procesos aplicables a escenarios

nuevos conforme aparecen (Abubakar et al., 2019).

En ese sentido, el Business intelligence se define como la utilizacién de

herramientas y estrategias que transforman datos en background, con la
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finalidad de mejorar la toma de decisiones de una organizacion. La toma de
decisiones, por su parte, se refiere a los pasos dados por el sujeto para
determinar la mejor alternativa con respecto a un problema en particular (Sulich
et al., 2021).

Algunas investigaciones previas, han reportado la utilizacién de este tipo
de sistemas para alcanzar mejores decisiones de diferentes areas, que pueden
ser, a nivel logistico o en el area de ventas. En Chile, Medina (2018), reporté los
resultados de la aplicacién de Business Intelligence para obtener indicadores
relacionados con productividad académica. Los resultados reportados luego de
la aplicacion de esta tecnologia, tuvieron un impacto notable en quienes usaron
la plataforma, ya que se identificaron indicadores que no se valoraban

usualmente en la institucion.

A nivel Perd, Guadafia (2019), encontr6 que luego de aplicada esta
tecnologia, se incrementd el agrado de la alta gerencia para la toma de
decisiones en mas de 22% vy la capacidad de la aplicacion para realizar un
analisis sobre datos de ventas en mas de un 30%. En ese sentido se afirmo que
el aporte de la Business Intelligence se centraba en la capacidad para presentar

datos historicos y el logro de una mayor rapidez en la toma de decisiones.

Asi mismo, la toma de decisiones se ha valorado en diversos estudios que
se han enfocado en valorar la toma decisiones en areas de ventas considerando
indicadores financieros como el margen bruto, margen operativo. Ademas de
ello, se ha utilizado cuestionarios estructurados que valoraban el nivel de
satisfaccion en toma de decisiones y capacidad para analizar los datos de
ventas. (Magallanes, 2019). La importancia del sistema Business intelligence
para tomar decisiones radica en la utilizacién de datos reales obtenidos a corto

plazo.

El problema fundamental de la empresa Laureles del Norte SAC, se
sustenta en que actualmente, la toma de decisiones esta guiado en el enfoque
intuitivo, ademas de que, segun una exploracion inicial, los gerentes y
administrativos manifiestan una dificultad en el andlisis de datos de ventas y

dificultades para la toma de decisiones. Ello ha traido como consecuencia que
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algunos indicadores financieros como el margen bruto y el margen operativo no

sean del todo favorables.

En cifras, esta problematica se ilustra considerando que el margen bruto,
obtenido a partir del porcentaje de la diferencia entre las ventas y los costos de
ventas respecto a las ventas, reportado previo a la implementacion del Data Mart
fue de 26,93% y del margen operativo, obtenido a partir de la relacion porcentual
de la utilidad operativa respecto a las ventas, fue 28,93%, ademas de las
dificultades percibidas por los gerentes y trabajadores administrativos, en el
contexto de la visualizacion de los resultados en el &rea de ventas, se decidid
implementar un sistema de Business Intelligence para el area de ventas en la
empresa Laureles del Norte S.A.C. De esta manera, la importancia de una
solucidn de inteligencia empresarial, se centré en optimizar el proceso de toma
de decisiones a partir de la obtencion de resultados inmediatos respecto a los

aspectos relacionados con las ventas de servicios.

Para valorar el impacto de la implementacion un sistema de Business
Intelligence sobre la solucion de los problemas, en términos tecnoldgicos, se
aplico el uso de herramientas de integracion y andlisis de datos, ademas de
presentacion de datos en el Dashboard todo basado en la metodologia de
Kimball para la elaboracion del sistema y la metodologia Scrum para la gestion
del proyecto y la interfaz del usuario, y de esta manera, mejorar el nivel de
satisfaccion sobre la toma de decisiones y, en consecuencia, los indicadores

financieros como la utilidad deseado y los costos fijos y variables.

Por todo lo enunciado, a continuacion se enuncia el problema general a
modo de pregunta: ¢(Como la implementacion un sistema de Business
Intelligence influye en la toma de decisiones en el area de ventas de la empresa
Laureles del Norte S.A.C.?, seguidamente se presentan los problemas
especificos: ¢De qué manera influye la aplicacion un sistema de Business
Intelligence sobre la utilidad deseado en el area de ventas de la empresa
Laureles del Norte S.A.C.?, como segundo problema especifico se tiene ¢De
gué manera influye la aplicacion un sistema de Business Intelligence sobre los
costos fijos y variables en el area de ventas de la empresa Laureles del Norte
S.A.C.?, como tercer problema especifico se tiene ¢De qué manera influye la
aplicaciéon un sistema de Business Intelligence sobre el indice de satisfaccién en
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la toma de decisiones en el area de ventas de la empresa Laureles del Norte
S.A.C.?, finalmente como cuarto problema especifico se tiene ¢De qué manera
influye la aplicacion de un sistema de Business Intelligence sobre el indice de
capacidad para analizar datos de ventas en el area de ventas de la empresa
Laureles del Norte S.A.C.?

Para justificar todo lo planteado, se debe considerar que la
investigacion se demuestra desde una perspectiva teérica como se informa de
la utilidad de este tipo de plataformas para mejorar la toma de decisiones en
el sector comercial de las empresas de servicios y para sustituir los resultados
en documentos cientificos. De esta forma, se potenciara la implantaciony

emulacion de los procesos que se desarrollan en empresas de areas similares.

En ese mismo sentido, desde el punto de vista operativo, el proceso de
implementacion se justifica porque al exponerse informacion sobre las ventas de
servicios, los gestores de la empresa podran optimizar el proceso de toma de
decisiones pasando de un modelo empirico a un modelo basado en datos, y de
esta manera, mejorar indicadores relacionados con la rentabilidad de la

organizacion.

En cuanto a lo que se refiere a la justificacion tecnologica, se utiliza
herramientas como el Microsoft SQL Server, Visual Studio y PowerBIl. Todas
estas herramientas en sus versiones mas recientes permiten la implementacion
de soluciones tecnologicas diversas y, en este caso, serviran para la
construccion de un sistema de inteligencia de negocios. La carga de informacién
fue automatizada a partir de la creacion de Jobs y la actualizacion del cubo OLAP

se llevd a cabo a través de la conexion con la nube del Power BI.

Finalmente, se justifica metodoldégicamente ya que esta elaborado en
base a la metodologia de Kimball para la elaboracién del BI, asi como la
metodologia de Scrum para la gestidn del proyecto, ademas, para el ETL podria
involucrarse la utilizacion de herramientas como Informéatica PowerCenter o
Informatica Data Integration, la informacién y los reportes se visualizan a través
de la herramienta técnica Scoro, Sisense o Power BI, manteniendo un sistema

de calidad necesario para mejorar la toma de decisiones. Ademas de ello, se
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implementa una nueva tecnologia, lo cual, permitira innovar el sistema de gestion

de ventas, al utilizarse un sistema basado en datos.

Por todo lo planteado, en la investigacién se plantea como objetivo
general: Determinar la influencia de la implementacion de Business Intelligence
sobre la toma de decisiones en el area de ventas de la empresa Laureles del
Norte S.A.C., seguidamente se presentan los objetivos especificos: Determinar
la influencia de la aplicacion de Business Intelligence sobre la utilidad deseado
en el area de ventas de la empresa Laureles del Norte S.A.C. Como segundo
objetivo especifico se tiene: determinar la influencia de la aplicacién de Business
Intelligence sobre los costos fijos y variables en el area de ventas de la empresa
Laureles del Norte S.A.C. Como tercer objetivo especifico se tiene: determinar la
influencia de la aplicacion de Business Intelligence sobre el indice de satisfaccion
en la toma de decisiones en el area de ventas de la empresa Laureles del Norte
S.A.C. Como cuarto objetivo especifico se tiene: determinar la influencia de la
aplicacion de Business Intelligence sobre indice de capacidad para analizar

datos de ventas en el area de ventas de la empresa Laureles del Norte S.A.C.

Finalmente, segun lo enunciado, la hipodtesis general es la siguiente: la
implementacion de Business Intelligence influye positivamente en la toma de
decisiones en el area de ventas de la empresa Laureles del Norte S.A.C.
Seguidamente se presentan los problemas especificos: La aplicacion de
Business Intelligence influye positivamente sobre la utilidad deseada en el area
de ventas de la empresa Laureles del Norte S.A.C., como segundo problema
especifico se tiene: la aplicacion de Business Intelligence influye positivamente
sobre los costos fijos y variables en el area de ventas de la empresa Laureles
del Norte S.A.C. Como tercer problema especifico se tiene: la aplicacion de
Business Intelligence influye positivamente sobre indice de satisfaccion en la
toma de decisiones en el area de ventas de la empresa Laureles del Norte S.A.C.
Finalmente, como cuarto problema especifico se tiene: la aplicacién de Business
Intelligence influye positivamente sobre el indice de capacidad para analizar

datos de ventas en el area de ventas de la empresa Laureles del Norte S.A.C.
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A través del tiempo se han desarrollado sistemas informaticos que han
mejorado la gestidn interna de las organizaciones, por ende, es sumamente

importante tener en cuentas estas investigaciones.

Akbar et al, (2020), en Indonesia, realizaron el estudio: “Implementation
of Business Intelligence for Sales Data Management Using Interactive
Dashboard Visualization in XYZ Stores”. El estudio tuvo como objetivo
desarrollar un sistema de Business Intelligence para la tienda XYZ mediante el
uso de visualizacion de panel interactivo. Para tal fin, el Bl Roadmap se utiliza
como base para realizar investigaciones a partir de la identificacion de los
problemas que se seleccionaran. Posteriormente, se llevd a cabo la fase de
planificacion mediante la evaluacion de la infraestructura y los proyectos de
planificacion. Luego, la fase de analisis se enfoca en realizar un andlisis detallado
de los problemas y oportunidades comerciales a partir de la implementacion de
Bl. La siguiente es la fase de disefio mediante la realizacion del proceso de
disefio del almacén de datos y ETL utilizando Pentaho Data Integration (PDI).
Luego se lleva a cabo la fase de implementacion, es decir, la seleccion y uso de
las herramientas de aplicacion de Bl para realizar la Visualizacion de Datos. El
estudio concluye con que se logro implementar un Bl para generar informes en
forma de Visualizacion de Tablero Interactivo que puedan ser utilizados por los
gerentes de las tiendas para tomar mejores decisiones. Una limitacion del
estudio es que no se consideraron variables de resultado para valorar el impacto

del proceso de implementacion en el area de gerencia. (p.13)

Bermeo (2020), en Ecuador, realizo el estudio: “Implementaciéon de Data
Mart, en Power BlI, para el analisis de ventas a clientes, en los Econegocios
“Gransol”. El estudio formulé el objetivo de utilizar la plataforma Power Bl en un
sistema de Business Intelligence, para realizar pronosticos en relacion con las
preferencias de clientes y de esta manera se contribuya a la toma de decisiones
de manera oportuna. Para tal fin, se utilizaron como metodologias, el analisis de
requerimientos de negocios, el disefio de un Data Mart, la integracion de datos y
el disefio y aplicacion del Dashboard con la herramienta Power Bl Desktop. El
uso de esta metodologia promovié la creacion del Data Mart que apoyara a la
evaluacion de informacion de ventas de la empresa. Ademas, se utilizo la

plataforma power Bl para interpretar los datos histéricos, en un tablero de control
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que representd las necesidades de cada cliente respecto a los productos
focalizados de la empresa. Se concluye que la implementacion de esta
tecnologia ayudara con un andlisis constante, de actualizacidon continua sobre
diferentes indicadores para lograr un correcto seguimiento de las ventas y la

proyeccion, a través del andlisis de los datos historicos del sistema. (p. 67)

Jalil et al. (2019), en Malasia, realizaron el estudio: “Adoption of Business
Intelligence - Technological, Individual and Supply Chain Efficiency”. El estudio
formul6 determinar la importancia y el impacto de un sistema informatico para
proporcionar seguimiento detallado a las cadenas de suministro, logistica y las
operaciones relacionadas con el seguimiento de ventas en compafiias. Para tal
fin, se recolectaron datos de un cuestionario de encuesta de gerentes de Tl en
162 empresas multinacionales en Malasia y se analizaron utilizando los minimos
cuadrados parciales (PLS) con el software SmartPLS. Se reporto que en mas del
90% de compaiiias, los gerentes consideraban que el Bl mejoraba la toma de
decisiones en areas comerciales y de ventas de sus empresas. En la
investigacion se concluye que, aunque Bl y su conocimiento contribuyen a las
practicas de gestion, los requisitos de informacion son diversos segun el nivel de
incertidumbre frente a la ambigledad caracteristica de la practica de las

organizaciones. (p.30).

Medina (2018), en Chile, realiz6 el estudio: “Data Mart para obtencion de
indicadores de productividad académica en una Universidad”. El estudio tuvo
como objetivo, elaborar un Data Mart, para evaluar algunos indicadores
relacionados con productividad académica. Para lograr este objetivo, se hizo uso
de una metodologia conformada por cuatro etapas: analisis con eleccion de la
metodologia, disefio de la plataforma, proceso ETL, y analisis de datos. Se
encontré que la metodologia usada en el proyecto concluyé con el desarrollo de
la plataforma con éxito logrando mejoras en cada una de las etapas establecidas.
El estudio concluy6 que los resultados de la aplicacion Data Mart tuvieron un
impacto significativo en los usuarios, ya que en algunos casos estas métricas no
fueron superiores a los promedios de la empresa, sino que de manera contraria,
hubo casos en los que los resultados fueron bien presentados. y aceptable. Sin
embargo, presentar estos resultados implica prestarles atencién, para mejorar la

toma de decisiones y de esta manera los indicadores globales. (p. 88-101)
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Guaman (2018), en Ecuador, realizé el estudio:” Implementacion de un
Data Mart financiero y presupuestario usando base de datos en memoria”. El
objetivo del estudio fue realizar el analisis, el disefio y la implementacion de los
datos financieros y presupuestarios en un sistema de Business Intelligence
utilizando una base de datos en memoria. Para ello se debe crear un Data Mart
en el &mbito de Finanzas y Presupuesto utilizando una base de datos in-memory
para el caso de estudio indicado. Se probd el acceso de usuarios internos y
externos a los informes generados. Se logré una reduccién de tiempos para la
obtencién de informes de gestion financiera y presupuestos para analisis. El
estudio concluyé que se ha implantado un proceso de inteligencia empresarial,
gue permite centralizar la informaciéon y para la toma de decisiones, es
fundamental y relevante, ya que constituye la Unica fuente de informacién para

la investigacion en la institucion. (p.106)

A nivel nacional, también se han realizado algunos estudios que han

abordado el topico de interés:

Ayala (2021), en Lima, realizo el estudio: “Disefio e implementacion de un
Data Mart para el area de analisis de una instancia técnica del sector educativo”.
El objetivo del estudio fue implementar un sistema de Business Intelligence
basado en Data Mart para el dominio Analytics para Technical Editions. Por lo
tanto, se utilizé el método de Ralph Kimball, que describe cada paso en detalle.
Ademas, cabe sefalar que solo se utiliza software libre para implementar Data
Mart. Ademas, para el reporte de los datos histéricos, se utilizd Microsoft Excel
y Power BIl. La implementacion de Data Mart automatizo los procesos, mientras
creo6 consultas para solicitudes de informacion y generé informes, lo que resultd
en tiempos de respuesta reducidos. El estudio concluyd que toda la informacion
ingresada en Data Mart ha sido validada, por lo que ahora es confiable y
consistente. Los usuarios también crearon derechos de acceso basados en sus
perfiles. Adicionalmente, se ha creado tableros para rastrear, analizar y visualizar

métricas clave y métricas para tomar las decisiones correctas. (p.78)

Apolaya (2021), en Lima, realizé el estudio: “Implementacion de Business
Intelligence para mejorar la toma de decisiones gerenciales del area comercial,
para un Centro de Prevencion de Salud Ocupacional”. En la investigacion se tuvo
el objetivo obtener evidencia sobre la relacion entre una solucion de Business
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Intelligence respecto a la mejora en la toma de decisiones por parte de la
gerencia. Para tal fin, se implementé un plan de inteligencia de datos conformada
por una base de datos, una plataforma de extraccidén de datos y su visualizacion
a través del software BI. Lo cual, permitié la elaboracion de reportes de los datos
del &rea comercial. Se encontré que con el uso de las herramientas
implementadas se lograba reducir el tiempo de recoleccion de informacion, asi
como la disminucién de los errores en su recoleccion. De la misma manera se
mejoraron el porcentaje de utilidad y los costos de ventas traducidos en
indicadores como el margen bruto y el margen operativo. Se concluye que la
implementacion de la Business Intelligence mejora la toma de decisiones de la

gerencia comercial (p. 35).

Magallanes (2019), en Lima, realizo el estudio: “Data Mart para evaluar el
costo de los dispositivos médicos en la empresa UNILENE S.A.C”. El objetivo
del estudio fue determinar el efecto del Data Mart en la evaluacion de costos de
los equipos médicos de Unilene S.A.C. Para la evaluacion de costos se
consider¢ la utilidad deseada y los costos fijos y variables. Estas dimensiones se
midieron mediante los indicadores Margen Bruto y Margen Operativo,
respectivamente. Para ello, las tablas de la base de datos de transacciones
debieron estar debidamente organizadas y planificadas; Para obtener
informacion mas precisa y precisa. De igual forma se realiz6 el andlisis, disefio y
construccion del mercado de datos; Con ETL creado y programado, se analiza
correctamente mediante sentencias SQL en los programas Microsoft SQL Server
y Microsoft Visual Studio; Luego, Power Bl lo implementa para la extraccion de
datos y se desarrolla el sistema web. El estudio finaliza con la aplicacion de una
solucion de Business Intelligence en la empresa estudiada, la cual ayuda a tomar
las mejores decisiones ante problemas que se presentan en diversos campos; lo
cual, aprovecha todos los beneficios que ofrece una herramienta de Business
Intelligence; tales como la veracidad de la informacién, el uso de técnicas de
mineria de datos, la rapidez en la consultoria y su objetivo fue lograr mayores

ganancias dentro de la organizacion. (p.174)

Guadafia (2019), en Cajamarca, realizo el estudio: “Implementacion de un
Data Mart como solucién de Business Intelligence, para optimizar la toma de

decisiones”. El propdsito del estudio fue elaborar un Data Mart para el area
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comercial de PISACOM S.A.A. Para tal fin, se consider¢ la situacion actual de la
Compafiia y el &rea comercial, donde se ha obtenido el punto de partida para
aplicar el método de Ralph Kimball, con una persona responsable del area de
negocios y administrativos, el modelado dimensional fue disefiado con Microsoft
Bi instrumentos. Se encontrd un incremento en el nivel de satisfaccion en la toma
de decisiones del 22.4%. Por otro lado, la capacidad de analizar los datos de
ventas fue del 30,8%. El estudio concluye, centrandose en la contribucion de los
datos de datos en el proceso de toma de decisiones, actualiza y representa datos
historicos, por lo que los usuarios tendran informacion completa, confiable,

confiable y rapida. Por lo tanto, se reconoce la mejora con su aplicacion. (p.116).

Santisteban (2018), en Lima, realiz6 el estudio: “Data Mart para la
evaluacion de ventas del area comercial de la empresa Supermercados
Peruanos S.A.” El estudio tuvo como obijetivo disefiar e implementar un sistema
de Business Intelligence de Ventas para el area comercial de la empresa
Supermercados Peruanos S.A. La investigacion fue de tipo aplicada,
preexperimental y uso el método de Hefesto. Se valoraron indicadores como el
margen bruto, margen operativo y el ticket promedio. Para valorar los
indicadores, se realizé un muestreo que considerd a un total de 89 tiendas de la
cadena de supermercados. Se realizaron valoraciones pre y post
implementacion del Data Mart. Se encontr6 que el margen bruto y el margen
operativo se incrementaron en mas del 50% de su valor inicial. Por su parte, el
ticket promedio tuvo una calificacion alta. Se concluye que el Data Mart mejora
el margen bruto, el margen operativo y el Ticket promedio en el contexto de su

implementacion en una cadena de supermercados en el Peru. (p. 36).

Torres (2018), en Lima, realiz6 el estudio: “Data Mart para la evaluacion
del costo de proyectos del area de logistica en la empresa Sevilla Rodriguez
SRL”. El objetivo del estudio fue determinar el impacto de Data Mart en la
evaluacion de costos de proyectos en el sector logistico de Sevilla Rodriguez
SRL. Para ello se utilizé el método Hefesto v3 por ser un método adaptado a la
aplicacion Data Mart. Durante la implementacion se utilizé la plataforma
OpenSource Pentaho; La integracion de datos de Pentaho se utiliza para el
desarrollo de ETL, para visualizar los datos obtenidos a través de los informes

se utiliz6 la aplicacion JPivot View, mientras que el tablero de CDE se utiliz6 para
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configurar la consola de mesa o tablero. Encontré que usar una herramienta
tecnologica como Data Mart para estimar costos de proyectos en el sector
logistico de Sevilla Rodriguez SRL incrementa la volatilidad de costos en un
215.59% asi como un indice de desempefio de costos. 40,79%; De los
resultados obtenidos. El estudio concluyé que Data Mart permitid una mejor

evaluacion de los costos de la toma de decisiones dentro de la empresa. (p. 100)

Florian (2017) en Lima, realiz6 el estudio: “Implementacién de un Data
Mart para el apoyo a la toma de decisiones en la gestion de disposicion de
efectivo en el Banco Falabella”. El estudio tuvo como objetivo, la implementacion
de un Data Mart para lograr mejoras en la toma de decisiones en la gestion
relacionada con la disposicion de efectivo. Para tal fin, se utilizé la metodologia
Ralph Kimball. Para el ETL se utilizO SQL Server y para realizar la exploracion,
se uso el TABLEAU. Se implemento el sistema de Business Intelligence basado
en Data Mart que fue capaz de mejorar el desarrollo de toma de decisiones para
la Planning Comercial, asi como las ventas; ademas de que logro disminuir el
tiempo de elaboracion de reportes e incrementar indicadores de seguimiento
sobre la gestién de disposicion de efectivo. El estudio concluyd que, el uso de
una Business Intelligence basada en Data Mart es util para la administracion y
visualizacion de datos y resolver interrogantes relacionadas con el negocio.
(p.100)

A continuacion, se presentan los enfoques conceptuales que guardan

relacion con la investigacion teniendo en cuenta a diferentes autores.

Respecto a la variable independiente, el Business intelligence (BI) se define
como el uso de estrategias y herramientas disefiadas para transformar
informacion en conocimiento, con el propésito de mejorar el proceso de toma
de decisiones en una empresa. Las organizaciones se enfrentan a importantes
desafios en el entorno competitivo actual. No se puede negar que la
informacion se ha convertido en una fuente de gran ventaja competitiva en el
mundo de los negocios de hoy. El objetivo principal de la Business Intelligence
(BI por sus siglas en inglés) es apoyar a los gerentes en su proceso de toma de
decisiones. En pocas business intelligence para la toma de decisiones en el

area de ventas de la empresa laureles del norte SAC
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palabras, los gerentes necesitan mejor informacion y datos para tomar
mejores decisiones (Bozi¢ & Dimovski, 2019). La inteligencia empresarial
permite a los gerentes tomar decisiones informadas e inteligentes sobre el
funcionamiento de su organizacién. Las decisiones informadas conducen a
procesos mejores y mas eficientes en el entorno de trabajo real y ayudan a crear
una poderosa ventaja competitiva. Bl es un aspecto importante que tanto los
gerentes comerciales como los gerentes de las tecnologias informéticas (TI)
deben conocer y utilizar como una fuente de ventaja competitiva (Lennerholt
et al., 2018).

En cuanto a sus caracteristicas, el Bl se ha descrito como una de las 10
principales prioridades de las compafiias para los préximos cinco afios. Si bien
la expresién “Business Intelligence” tiene casi 20 anos, solo recientemente las
organizaciones se involucraron mas profundamente en la exploracion del
concepto. A principios de la década de 1980, surgio el concepto de sistemas de
informacion ejecutiva para apoyar a los gerentes y ejecutivos de nivel superior
en su toma de decisiones. Desde entonces, las capacidades de generacion de
informes y analisis han evolucionado de sistemas estaticos a sistemas dinamicos
de generacion de informes multidimensionales, analisis de tendencias,
capacidades de desglose y andlisis de inteligencia artificial. Hoy en dia, muchas
herramientas de Bl incluyen estas funciones para respaldar las decisiones en

toda la organizacion dsmkawO (Drake & Walz, 2018).

Esta multiplicidad de tecnologias relacionadas con BI, y la variedad de
innovaciones y conceptos adjuntos al concepto de Business Intelligence
proporciona verdaderos desafios a la definicion del nuevo concepto de empresa.
Para los gerentes, esta situacion crea problemas especificos relacionados con
determinar una definicion clara de BI, obtener un consenso sobre las reglas
comerciales relacionadas con Bl, establecer expectativas de calidad que definen
el éxito y administrar personas y recursos de manera mas global. (Negro &
Mesia, 2020) De hecho, se observa que el alcance de Bl es mal entendido y
definido tanto por académicos como por gerentes. Conceptos como mercado
competitivo o inteligencia estratégica, datawarehouse, business performance
management y data mining se utilizan con frecuencia cuando se habla de BI. En

algunas situaciones, estos términos se utilizan como sinénimos de Bl. Por
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ejemplo, Vedder et al. inteligencia competitiva, también llamada Business
Intelligence [...]" (Ain et al., 2019).

Un Datawarehouse se define como una base de datos de tipo relacional
o multidimensional disefiada para consultas y andlisis. Los Datawarehouse
suelen consolidar datos histéricos y analiticos derivados de mudltiples fuentes
(Hamoud et al., 2018). Las cargas de trabajo de andlisis estan separadas de las
cargas de trabajo transaccionales y permiten que una organizacion integre datos
de multiples fuentes. Esto normalmente almacena datos durante varios meses o
afos para respaldar el andlisis histérico. Los datos generalmente se cargan en
un Data Mart a través de un proceso de extraccion, transformacién y carga (ETL)
desde una o mas fuentes de datos, como una aplicacion OLTP, una aplicacion
de mainframe o un proveedor de servicios de datos sin materiales (Pefiafiel et al.,
2019).

Los usuarios del Datawarehouse realizan analisis de datos que a menudo
estan relacionados con el tiempo (Aftab & Siddiqui, 2018). Estos analisis son
utilizados para realizar prondsticos y precedir futuros potenciales son analisis
mas sofisticados. El Datawarehouse normalmente proporciona la base para un
entorno de inteligencia empresarial. (Wu et al., 2020) Las caracteristicas de un
Datawarehouse son las siguientes: algunos datos se desnormalizan para
simplificar y lograr mejoras sobre el rendimiento hacen uso de grandes
cantidades de datos, las consultas a menudo recuperan grandes cantidades de
datos, tanto las consultas planificadas como las ad hoc son comunes, la carga

de datos esté controlada (Alsahfi et al., 2020).

Un Data Mart es la simplificacion de un Datawarehouse que se centra en
una sola area funcional. Estos generalmente son creados y, a la vez, estan
regidos por un area especifica de una empresa. Centrandose en un tema, por lo
general extraen datos de unas pocas fuentes. La fuente puede ser un sistema
operativo interno, Datawarehouse central o datos externos. Un Datawarehouse
se ocupa de varios dominios y, por lo general, lo implementa y controla una
unidad organizativa central, como el equipo de tecnologia de la informacion (TI)
de una empresa. A menudo se lo denomina Datawarehouse central o
empresarial. Un Datawarehouse generalmente agrega datos de mdltiples
sistemas de origen (Utami et al., 2020).
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Se puede describir dos tipos de Data Mart. Estos pueden ser
dependientes o independientes. Estas categorias estan determinadas por la
fuente de datos de origen. Los Data Marts dependientes realizan una extraccién
de datos de un Datawarehouse central inicialmente creado. Los Data Marts
independientes, son sistemas creados que extraen datos de fuentes operativas.
(Hamoud et al., 2018) Con Data Marts dependientes, este proceso se simplifica
pues los datos pertenecen a un Datawarehouse central. Con los Data Marts
independientes, se debe lidiar con todos los aspectos del proceso ETL, tal como
lo hace con un Datawarehouse central. Es probable que la cantidad de fuentes
sea menor y la cantidad de datos asociados con el Data Mart sea menor que con
el almacén, dado su enfoque en un solo tema. Existen diferentes motivaciones
para crear plataformas dependientes o independientes, mientras que las
plataformas dependientes se crean para lograr la optimizacion de sistemas de
comunicacion en un Datawarehouse previo, las plataformas independientes se

elaboran para soluciones rapidas y a corto plazo (Goyal et al., 2022).

La creacion de un sistema de Business Intelligence basado en Data Mart
empieza por realizar el disefio del esquema, se sigue de realizar la construccion
del almacenamiento fisico, luego de ello, realizar el llenado de datos en el Data
Mart, finalmente, se considera realizar el acceso con la finalidad de tomar
decisiones y administrarlo a mediano y en plazo largo. El paso de disefio es el
primero. Este paso incluye todas las labores desde el inicio del pedido de su
creacion hasta la coleccion de informacion sobre los requerimientos y el disefio
I6gico y fisico del Data Mart. Este paso implica las siguientes tareas: recopilacion
de los requisitos comerciales y técnicos, identificacion de origenes de datos,
escoger un subconjunto de datos y el disefio l6gico y fisico del Data Mart (Dong
et al., 2021).

La construccion del Data Mart implica la creacion de estructuras logicas
gue faciliten el acceso a los datos. En este contexto, incluye la creacion de bases
de datos fisicas y el almacenamiento a partir de estructuras, como tablespaces,
enlaces a data Marts y la creacién de esquemas, tales como tablas, y los indices
se definen durante la fase de disefio, que determina la mejor manera de
configurar tablas y estructuras de acceso. A esto le sigue la fase de llenado de

datos que incluye todas las tareas involucradas en obtener los datos de la fuente,
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limpiarlos, cambiarlos al formato y precision correctos y transferir esos datos a la
plataforma. Mas formalmente, la etapa de movilizacion de datos incluye las
siguientes tareas: mapear la fuente de datos a la estructura de datos de destino,
extraer datos, limpiar y transformar datos, cargar datos en la plataforma, crear y

almacenar metadatos (Nkuna et al., 2018).

El siguiente paso es el acceso, que implica el uso de datos: consulta de
datos, analisis de datos, creacion de informes, tablas y graficos, y publicacion.
Normalmente, el usuario final utiliza un motor de interfaz grafica de usuario para
enviar consultas a la base de datos y mostrar los resultados de la consulta. El
paso de acceso requiere que haga lo siguiente: Configure la capa intermedia
para que la utilice el motor front-end (Marazzi et al., 2021). Esta clase, la clase
descriptiva, traduce estructuras de bases de datos y nombres de objetos en
términos comerciales, de modo que los usuarios finales puedan interactuar con
Data Mart utilizando terminologia relacionada con funciones comerciales,
mantener y administrar estas interfaces comerciales y configurar y administrar
estructuras de bases de datos, como resumen. tablas, para realizar consultas
Enviado a través del motor front-end es rapido y eficiente. El paso final es la
administracion, que incluye la gestion de Data Mart a lo largo de su vida util. En
este punto, realiza tareas administrativas como: brindar acceso seguro a los
datos, administrar el crecimiento de los datos, optimizar los sistemas para un
mejor rendimiento y garantizar que los datos estén siempre disponibles incluso

en caso de falla del sistema (Muryjas et al., 2021).

Por otra parte, los sistemas On-Line Analytical Processing (OLAP), OLAP
(procesamiento analitico en linea) se corresponde a un método informatico, el
cual, facilita la extraccion y consulta de datos de manera mas sencilla. Estas
consultas permiten un analisis de tendencias, la elaboracion de informes
financieros, pronoésticos sobre ventas, informacion presupuestal entre otros fines.
Para hacer mas facil ello, se realiza una recopilacion de datos de mdaltiples
fuentes y se guardan en sistemas de almacenamiento de datos, luego se realiza
una limpieza y se organiza en cubos de datos. Cada uno de los cubos contiene
datos en diferentes dimensiones los cuales se derivan de las tablas
dimensionales de la base de datos. Seguidamente, estas dimensiones se

complementan con informacién adicional (Bregata, 2019).
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Adicionalmente, los cubos OLAP suelen resumirse en todas las
dimensiones con el objetivo de mejorar de manera extensa el tiempo de consulta
de bases de datos relacionales. Seguidamente los analistas pueden realizar
cinco tipos de operaciones a partir de estas bases de datos (Tremblay & Hevner,
2021): enrolamiento, se le puede llamar consolidacion o también desglose, esta
operacion resume los datos de la dimension. Profundizacion, lo cual, permite a
los analistas introducirse mas profundamente en los datos, por ejemplo,
profundizar la variable periodo de tiempo en meses, afios e incluso dias. Rodaja,
esto permite al analista segmentar la informacién en un area de interés. Esto
permite que un analista seleccione datos de multiples dimensiones para analizar,
como. Pivote, a partir de ello los analistas pueden obtener una nueva lista de

datos rodando los datos del cubo (Lamani et al., 2019).

Seguidamente, el software OLAP establece la interseccion de
dimensiones. De esto resulta una "medida” y un cubo OLAP podrian tener una o
varias medidas derivadas de los datos almacenados en la tabla de hechos del
Data Mart, (Dehdouh et al., 2020). Los sistemas OLAP suelen dividirse en tres
tipos: OLAP multidimensional, lo cual, involucra directamente a una base de
datos de multiples dimensiones, OLAP relacional que hace una valoracion
dinamica de multiples dimensiones de informacion almacenada en una base de
datos relacional, Hybrid OLAP que es una mezcla de los dos anteriores (Letrache
et al., 2019).

En informatica, extraer, transformar, cargar (ETL) es un proceso de tres
fases donde los datos primero se extraen, luego se transforman (limpian,
desinfectan, depuran) y finalmente se cargan en un contenedor de datos de
salida. Los datos se pueden recopilar de una o mas fuentes y también se pueden
enviar a uno o mas destinos (Hermawan et al., 2018). El procesamiento de ETL
normalmente se ejecuta mediante aplicaciones de software, pero los operadores
del sistema también pueden hacerlo manualmente (Diouf et al., 2018). El
software ETL normalmente automatiza todo el proceso y se puede ejecutar
manualmente o en horarios recurrentes, ya sea como trabajos individuales o
agregados en un lote de trabajos. Un sistema ETL disefiado de manera correcta
realiza una extraccion de datos adecuada y cumple los estandares de datos,

ademas de tipo de datos y a la vez garantiza los requisitos de salida (Galici et al.,
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2020). Algunos ETL también pueden proporcionar informacion en una estructura
lista para su presentacion para que asi los desarrolladores creen aplicaciones o
plataformas y los usuarios tengan informacion &gil para la toma de decisiones
(Souibgui et al., 2019).

Para diseinar las bases de datos transaccionales se suele utilizar diversas
plataformas, tales como el Visual Studio, alternativamente se podria utilizar
plataformas como Oracle. Por su parte, la extraccion, transformacion y carga
(ETL), ademés del disefio del Data Mart y el Cubo OLAP, suelen emplear
plataformas como SQL server o MySQL server. Finalmente, la presentacion de

datos se realiza utilizando la interfaz de Power BI (Souibgui et al., 2019).

Respecto a las herramientas tecnolégicas, se debe considerar que estas
se consideran como aplicaciones digitalizadas creadas para contribuir con el Bl
en el analisis de datos y su presentacion. Del conjunto de herramientas
disponibles se optd por Microsoft SQL Server, ya que se usaron dos
componentes Integration Services y Analysis Services. Respecto a Microsoft
SQL Server 2019, esta disefiado para resolver los desafios de los profesionales
de datos modernos, que incluyen: almacenar datos empresariales en un lago de
datos y ofrecer datos generales con capacidad de consulta de SQL y Spark. Se
reduce la necesidad de aplicaciones de extraccion, transformacion y carga (ETL)

eliminando el movimiento de informacion.

SQL Server Integration Services, es un programa disefiado para realizar
la integracion y la transformacion de informacion a nivel corporativo. Se utiliza
Integration Services para solucionar dificultades comerciales complejas al copiar
o descargar datos, cargar bases de datos, limpiar y extraer datos y realizar la
administracion de objetos y datos de la plataforma mencionada. Por su parte,
SQL Server Analysis Services (SSAS) es un componente de la pila de Microsoft
Business Intelligence (MSBI). Es el motor de datos analiticos que se usa para
crear datos de soporte de decisiones para aplicaciones de informes como SQL

Server Reporting Services (SSRS), Power Bl y Excel.

La presentacion de datos se realiz6 en la plataforma Power Bl. Esta es
una recopilacion de servicios de programas, aplicaciones y conexiones que

laboran en conjunto para la transformacion de fuentes de datos no
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necesariamente relacionadas en reportes coherentes, visualmente atractivos e
interactiva. Sus origenes de datos pueden ser una hoja de calculo o un conjunto
de datos basados en almacenamiento en la nube. Los componentes esenciales
de Power BI son el panel, los informes, libros de trabajo, bases de datos y flujo
de los datos. Todos estan organizados en espacios de trabajo y creados en
funcion de sus habilidades. Es importante comprender las capacidades y los

espacios de trabajo antes de profundizar en los cinco componentes béasicos.

Respecto a la variable dependiente: toma de decisiones, se enuncia que
un proceso de toma de decisiones se refiere a los pasos que un sujeto realiza
para determinar la mejor opcion respecto a algun problema especifico. En un
contexto de gestion empresarial, se referira a los pasos que siguen los gerentes
0 gestores de una organizacion para establecer un camino planificado y de esta
manera formular las estrategias comerciales necesarias para dar en marcha una
serie de acciones para resolver un problema especifico. De manera ideal, las
decisiones corporativas se sustentan en una valoracion de hechos con
objetividad, utilizando herramientas de inteligencia comercial (Bl) (Sulich et al.,
2021).

En cualquier situacion corporativa parecen existir multiples horizontes
para asumir un modo de abordar el problema o tener iniciativa. La variedad de
alternativas provoca el proceso de toma de decisiones sera crucial para el éxito
corporativo. Existe una gran variedad de metodologias para el proceso de toma
de decisiones; sin embargo, casi todas tienen en comun los siguientes pasos:
identificacion de un problema empresarial, busqueda de informacién y su
valoracion de su efecto probable, evaluacion de las alternativas y elegira una de
ellas, implementacién de la eleccion sobre las operaciones corporativas,
supervision, recopilacion de datos y ejecucion de cambios necesarios (Chen &
Bai, 2019).

Tradicionalmente, las se utilizaba un enfoque intuitivo para la toma de
decisiones; sin embargo, esta estrategia producia sesgos cognitivos que podrian
ser nefastos para la operacion (Shepel etal., 2019). Actualmente, en los
entornos corporativos, se prefiere la toma de decisiones basadas en datos. Este
tipo de estrategias permite a los gestores la utilizacibn de estrategias y
herramientas de costo-beneficio y la elaboracién de modelos predictivos para la
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justificacion de decisiones. A la vez permite que se construyan protocolos para
automatizar procesos que se apliguen a nuevas situaciones a medida que se

presenten (Abubakar et al., 2019).

Si se realiza un disefio adecuado, el proceso de toma de decisiones
llevado a cabo de manera sistematico disminuye la posibilidad el riesgo de
sesgos que podrian dar lugar a decisiones equivocadas con resultados
negativos. Por otro lado, dado que los datos no estan exentos de error, sera
necesario evaluar el impacto comercial de las decisiones tomadas. Ello se debe
a que los humanos pueden seleccionar datos de manera errénea, y en dicho
contexto, debe haber un monitoreo constante de seleccién y analisis de los datos

(Prawirosentono & Primasari, 2022).

Lograr el equilibrio entre las decisiones basadas en datos y las decisiones
intuitivas suele ser una dificil propuesta. Ello se debe a que los gerentes y
ejecutivos suelen tener cierto escepticismo respecto a confiar en datos que
contradigan su criterio e intuicion o una actitud negativa ante la sensacion de
invalidacion de su experiencia. En respuesta, los gestores podrian oponerse a
los resultados obtenidos a partir de las plataformas de Business Intelligence (Shi
& Chen, 2021).

La participacion de todos los miembros del equipo también es un reto,
especialmente cuando no hay transparencia en el proceso de toma de decisiones
y no se explica el potencial impacto de estas sobre los miembros de la
organizacion. Por tal motivo, se requiere una comunicacion constante entre
todos los miembros de la organizacion. Los modelos de Business Intelligence
también se pueden usar para evitar este tipo de circunstancias a partir de la
creacion de estos sistemas con un proceso adecuadamente estructurado y de

manera transparente (Ferraris et al., 2018).

Respecto a las dimensiones de la variable dependiente, a nivel financiero,
es posible evaluar el proceso de toma de decisiones a mediante la valoracion del
estado de resultados utilizando dimensiones relacionadas con las utilidades
generadas y los costos fijos y variables, esto se puede valorar mediante el
margen bruto y el margen operativo, respectivamente. El margen bruto y el

margen operativo se refieren a dos indicadores utilizados frecuentemente por
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inversores, gestores y analistas para realizar una evaluacion de las finanzas de
una organizacion y sus resultados comerciales asociados a ventas. Brindan
informacion final respecto a rentabilidad. Estos dos margenes se distinguen en
cuanto a gastos y costos considerados en sus calculos y los propdsitos
heterogéneos que son Utiles para otorgar datos para analizar una empresa
(Nariswari & Nugraha, 2020).

El indicador de margen de beneficio bruto, también conocido como
margen bruto, se sustenta en la férmula que considera la medida porcentual de
la totalidad de ingresos que una organizacion sin considerar costos asociados
con produccion y distribucion. Esta fraccidén se calcula obteniendo la diferencia
entre los costos de los ingresos totales y haciendo una division de esta cantidad
con los ingresos. Para el margen bruto, cuando el porcentaje es mayor, mayor
valor financiero afladido se crea en unidad de ingreso de la empresa. Si el
margen de utilidad bruta de la empresa disminuye, puede buscar reducir los
costos laborales, bajar el costo de las materias primas o incluso aumentar los
precios (Mahdi & Khaddafi, 2020).

Este indicador tiene la siguiente férmula:

VE — CV
=——X

MB
VE

100
Donde:
MB: Margen bruto
VE: Ventas
CV: Costo de ventas

El indicador margen de beneficio operativo se sustenta en una formula
gue calcula la diferencia entre los gastos totales y operativos de las ventas, y
muestra cuanto beneficio queda del negocio antes de impuestos y cargos por
unidad de interés. Por tal motivo, la utilidad operativa se denomina utilidad sin
impuestos o intereses. El margen operativo se obtiene utilizando la misma
relacion que el margen de beneficio bruto, solo se debe restar los costos extras
de las ventas previamente a dividir entre la cifra de ventas. Los gastos operativos

consideran elementos tales como salarios, gastos de marketing, costos de
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servicios publicos, costos de vehiculos y depreciacion y asignacién de equipos.
Observar el margen histérico de ganancias operativas de una organizacion
podria ser una manera adecuada de ver si hay probabilidad que el crecimiento

de las ganancias sea sostenible (Bionda & Mahdar, 2017).

Este indicador tiene la siguiente formula:

MO = U0x1oo
"~ VE

Dénde:
UO: Utilidad operativa
VE: Ventas

Las dimensiones de la variable dependiente, desde una perspectiva
diferente, es plausible evaluar la toma de decisiones desde la valoracion de las
dimensiones: nivel de satisfaccion en la toma de decisiones y la capacidad para
analizar datos de ventas (Alvarado etal., 2017). Estas dimensiones se han
explorado mediante cuestionarios estructurados en escala de Likert donde a
partir de una valoracion cuantitativa, se asigno un puntaje que midio en términos
numeéricos la gradacion (Rodriguez-Cruz & Pinto, 2017). A partir de la validacion
de dichas herramientas es posible establecer una aproximacion a la valoracion
cuantitativa. Ello fue ilustrado en los antecedentes y valorado en el estudio de

Guadafa (2019), en Cajamarca-Pera.

Para la gestion del proyecto, se utilizd la metodologia Scrum, lo cual,
Scrum es un marco de gestion de proyectos que facilita la colaboracion en equipo
en proyectos complejos de desarrollo de productos y software. Scrum es un
enfoque iterativo para la gestion de proyectos, lo que significa que esta disefiado
para entregar cosas pequefias rapidamente que pueden convertirse en algo mas
grande con el tiempo. Cada iteracion, conocida como Sprint, dura solo un par de
semanas. El equipo que es responsable de hacer el trabajo realmente puede
decidir cuanto se comprometera a hacer durante el Sprint, y nadie debe cambiar
o volver a priorizar su carga de trabajo una vez que haya hecho ese compromiso.
(Garzaniti et al., 2019).
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Scrum es una metodologia &gil elaborada para guiar a grupos de trabajo
parala entrega de un producto especifico. Su enfoque se sustenta en un proceso
empirico, lo cual, facilita a las empresas y grupos de trabajo una respuesta
rapida, eficaz y eficiente a todo proceso de cambio. Scrum se diferencia de los
métodos usuales en que su enfoque se basa en el control de los requisitos mas
gue aspectos como tiempo y costo. Esta actividad se realiza a través de cajas
de tiempo, reuniones de colaboracién, priorizacion en la elaboracion de
productos y retroalimentacién ciclica. La empresa tiene un rol esencial, puesto
gue Scrum se sustenta sobre todo en la cooperacion entre el grupo del trabajo y
la empresa o su representante para la creacion eficiente del producto (Morandini
et al., 2021).

Algunos autores definen a Scrum no como un meétodo, sino mas bien,
como un marco conceptual. Ello se relaciona con el significado de la palabra
metodologia en términos de largo plazo puesto que es a menudo definida en
términos mas prescriptivos. De manera diferente, Scrum provee una
determinada estructura para el producto final, sin establecer como se deben
realizar las labores especificas, dejando que ello sea determinado por el equipo.
El proyecto se inicia con una clara vision proveida por la empresa y determinadas
caracteristicas de un producto que se describen ordenadamente segun
importancia. Estas particularidades del producto forman parte de la cartera de
pedidos del producto, que se mantiene por un cliente o un representante
especifico del cliente denominado Propietario del producto. Un cuadro de tiempo
comunmente conocido como iteracidbn o sprint, es la cantidad de tiempo
establecida que el equipo tiene para completar las funciones seleccionadas. Los
sprints generalmente tienen una duracién de una a cuatro semanas, y esa
duracion se mantiene a lo largo de la vida del proyecto para establecer una
cadencia. El equipo selecciona elementos de la acumulacién de productos que
cree que se pueden completar en el sprint y crea una acumulacién de sprint que
consta de las funciones y tareas como parte de la reunion de planificacién de
sprint (Morandini et al., 2021).

Una vez que el equipo se ha comprometido con una acumulacion de

sprint, comienza el trabajo de la tarea. Durante este tiempo en el sprint, el equipo
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esta protegido de las interrupciones y se le permite concentrarse en alcanzar el
objetivo del sprint. No se permiten cambios en la acumulacién de sprint; sin
embargo, la acumulacion de productos se puede cambiar en preparacion para el
proximo sprint. Durante el sprint, el equipo se comunica diariamente entre si en
forma de una reunién de 15 minutos conocida como scrum. El equipo se para en
un circulo y cada miembro dice lo que hizo ayer, lo que planea hacer hoy y lo
gue se interpone en su camino. Al final del sprint, el equipo demuestra el trabajo
gue ha completado a las partes interesadas y recopila comentarios que afectaran
en lo que trabajardn en el proximo sprint. También realizan una retrospectiva
para aprender a mejorar. Esta reunién es critica, ya que se centra en los tres
pilares de Scrum: transparencia, inspeccién y adaptaciéon (Morandini et al.,
2021).

En Scrum, se describen tres roles: ScrumMaster, propietario del producto
y el equipo. ElI ScrumMaster es quien vigila el proceso, defiende y protege al
equipo. Suele eliminar los obstaculos, facilitar la comunicacion con el equipo, ser
intermediario en las discusiones que ocurran en el equipo y ser el negociador
con aquellas personas que se encuentren fuera del equipo. El Propietario del
producto o Product Owner es la representacion de la voz del cliente y suele tener
la potestad para la toma de decisiones relacionada con el producto. Se le
considera el propietario de los productos en cartera y es el responsable de
realizar la comunicacion de la visién a todo el equipo y realizar la definicion y
priorizacion de los elementos pedidos en cartera. Esta persona trabaja con el
equipo diariamente para resolver preguntas y orientar respecto al producto. El
Equipo esta formado por siete mas o menos dos personas que son
corresponsables de la entrega del producto. Son quienes realizar estimaciones,
pactan compromisos de labores y brindan informacion sobre el estado diario del
Scrum. Se autoorganizan, y ello establece que la estructura suele aparecer sin

una intervencion externa. (Morandini et al., 2021).

Scrum se aplica siguiendo un conjunto de ceremonias o reuniones. Las
ceremonias Scrum requeridas incluyen la reunion de planificacion del sprint, el
scrum diario, la revision del sprint y la retrospectiva del sprint. También se
requiere trabajar en cajas de tiempo llamadas sprints. Las reuniones de

planificacion de lanzamiento son opcionales y permiten la planificacion y
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prevision de grupos de sprints. La reunion de planificacion del sprint se lleva a
cabo el primer dia de cada sprint. EI ScrumMaster, el propietario del producto y
el equipo estan presentes. El propietario del producto presenta el conjunto de
funciones que le gustaria ver completadas en el sprint (el "qué"), luego el equipo
determina las tareas necesarias para implementar estas funciones (el "como").
Las estimaciones de trabajo se revisan para ver si el equipo tiene tiempo para
completar todas las funciones solicitadas en el sprint. Si es asi, el equipo se
compromete con el sprint. De lo contrario, las funciones de menor prioridad
vuelven a la cartera de productos, hasta que la carga de trabajo del sprint sea lo
suficientemente pequefia como para obtener el compromiso del equipo
(Garzaniti et al., 2019).

Una vez que se completa la reunion de planificacion del sprint y el equipo
se ha comprometido, el equipo comienza a realizar un seguimiento de su
progreso utilizando radiadores de informacion altamente visibles. Estos
radiadores incluyen el grafico de quemado y el tablero de tareas. El panel de
tareas es utilizado por el equipo para realizar un seguimiento del progreso de las
tareas de cada funcion. Las columnas minimas utilizadas son Por hacer, En
proceso y Listo. Los equipos tendran su reunion diaria de scrum en el tablero de
tareas y moveran los elementos en el tablero cuando indiquen lo que hicieron
ayer, lo que planean hacer hoy y los obstaculos con los que estan lidiando. Al
final del sprint, el equipo invita a las partes interesadas a una reunion de revision
del sprint donde se muestran las funciones que se completaron en el sprint y se
solicitan comentarios. El propietario del producto realiza un seguimiento de los
comentarios y los incorpora segun sea necesario en la cartera de pedidos del

producto (Garzaniti et al., 2019).

Una vez que se completa la revision, el equipo (sin las partes interesadas)
realiza una retrospectiva para determinar qué hicieron bien y que desean
continuar haciendo, con qué tuvieron problemas y qué recomendaciones tienen
para el cambio en el futuro. Se crea un plan de accidn y estos elementos se
implementan en el transcurso del siguiente sprint y se revisa su eficacia en la
retrospectiva del siguiente sprint. Release Planning también es parte de Scrum
y es una forma de hacer una planificacion a largo plazo para un cuadro de tiempo

gue consta de multiples sprints. Esto suele hacerse trimestralmente y los
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resultados del trimestre no tienen que ser una publicacion para el cliente, sino
que pueden ser simplemente una publicacién interna para confirmar la

integracién y validacion del sistema (Hayat et al., 2019).

Todo el equipo asiste a la reunion de planificacion del lanzamiento, donde
el propietario del producto presenta las caracteristicas que le gustaria ver
completadas en el trimestre. Sin embargo, el equipo no asigna estas funciones,
sino que proporciona estimaciones de nivel bruto para determinar qué funciones
se pueden realizar en qué sprint y cuantas de estas funciones se pueden
completar para el final del trimestre. La planificacion del lanzamiento puede
basarse en funciones (¢cuantos sprints se necesitaran para completar este
conjunto de funciones?), en tiempo (¢ cuantas funciones podemos esperar tener
completadas para esta fecha limite?) o en costos (dado este presupuesto,
¢, Como es nuestro horario y qué funciones habremos hecho antes de quedarnos
sin dinero?) (Hayat et al., 2019).

En la presente investigacion, la metodologia SCRUM fue utilizada para la
gestion del proyecto. En la fase de inicio se creo la vision del proyecto, se
identifico el Scrum master y los Stakeholters. EI Product Owner fue el gerente de
ventas, el Scrum master fue Julicsa Aguilar, el Team estuvo conformado por
Christian Quinto y Julicsa Aguilar. Luego de ello se formaron los equipos Scrum,
se cred el Backlog priorizado del producto y se realizé la planificacion del
lanzamiento. En la siguiente fase fue la planificacion y la estimacién. Se crearon,
estimaron y comprometieron las historias de usuario. Luego de ello se
identificaron y estimaron tareas para finalmente crear el Sprint Backlog. El
Backlog se construy6 sobre la base de la prioridad, complejidad, nUmero de

Sprints y la duracién en dias.

Los Sprints definidos fueron cuatro y se crearon segun la historia de los
usuarios. La fase de implementacion se sustentd en la creacion de entregables
con la realizacién del Daily Standup y la refinacion del Backlog Priorizado del
producto. Una siguiente fase en la metodologia SCRUM es la revision y
retrospectiva. Este proceso se sustenta en demostrar y validar el sprint, y realizar
la retrospectiva del sprint. En la fase de lanzamiento se considera el envio de

entregables producto de todo el proceso y realizar una retrospectiva del proyecto.
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A continuacion, se definen los sprint segun las historias de usuarios para

los siguientes items del producto backlog:

SPRINT 1: Duracién 3 semanas

ID Como... Quiero... Para...

H11 | Usuario Ingresar datos de | Realizar registro
la venta y sus |en base de datos
costos

HO1 | Usuario Ingresar datos del | Realizar registro
vendedor en base de datos

H13 | Usuario Ingresar datos del | Realizar registro
producto en base de datos

H14 | Usuario Ingresar datos de | Realizar registro
empleado en base de datos

SPRINT 2: Duracion 4 semanas

HO2 | Gerente de venta Obtener Tener un control
informacion sobre | sobre el namero
la venta por | de ventas diarias,
vendedor semanales,

mensuales y
trimestrales

HO4 | Administrativos Obtener Tener un control
informacion sobre | de las ventas
la venta por | logradas por cada
vendedor vendedor

HO5 | Administrativos Obtener Tener un control
informacion sobre | de las ventas que
la venta por | seran ejecutadas
empleado por cada

empleado

HO9 | Gerente de venta Obtener Tener un registro

informacién sobre
la venta por local

comercial

sobre las ventas
por local

comercial
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H12

Gerente de venta

Obtener
informacion sobre
la venta por

distrito

Tener un registro
sobre las ventas

por distrito

HO3 | Gerente de venta Obtener Tener un registro
informacion sobre | sobre las ventas
la venta por tipo | por cliente
de cliente

SPRINT 3: Duraciéon 2 semanas

H10 | Administrador Obtener Mantener
informacion actualizada la
actualizada informacion
diariamente comercial
sobre las ventas

H15 | Administrador Obtener reportes | Mantener
actualizados actualizada la

informacion
comercial

H17 | Administrador Obtener Visualizar
informacion  en | reportes

tiempo real

actualizados

HO6

Administrador

Verificar el

progreso de las

Verificar el

cumplimiento de

ventas los empleados
para con las
ventas
H18 | Administrador Verificar el | Priorizar el
historial del | cumplimiento de
cliente las ventas

realizadas a los
clientes

frecuentes

SPRINT 4: Duracién 3 semanas
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HO8 | Gerente de ventas Visualizar Tomar decisiones
informacion de | comerciales

ventas en los | sobre el area de

reportes ventas de la
empresa
HO7 | Administrativo Obtener Tomar decisiones
notificacién comerciales
cuando se | sobre el area de
ingresa una | ventas de la
nueva venta empresa
H11 | Administrativo Obtener reportes | Tomar decisiones
segun la venta comerciales

sobre el area de

ventas de la

empresa
H16 | Gerente de ventas Visualizar Tomar decisiones
informacion comerciales
actualizada sobre el area de
diariamente ventas de la
empresa

La metodologia para construir Bl se basa en lo que Kimball denomina
Ciclo de Vida Dimensional del Negocio (Business Dimensional Lifecycle). En la
metodologia de Ralph Kimball, el proceso ascendente es el resultado de un
estudio inicial. Centrado en un analisis de los procesos de negocio relevantes a
modelar. Estos almacenes de datos se pueden integrar con una solucion de
inteligencia comercial para crear un almacén de datos completo. Esta integracion
entre diferentes almacenes de datos se implementa mediante lo que Kimball
llama una arquitectura de bus de almacén de datos. Solo una coleccion de
dimensiones compatibles permite esta integracion. Estas son dimensiones que
se comparten (de una manera especifica) entre dos 0 mas repositorios de datos.

Permiten el andlisis cruzado en multiples dominios comerciales u operativos.
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(Delgado et al.,, 2019). Mayores especificaciones sobre esta metodologia se

abordan en la siguiente seccion.

Para la creacion del sistema se utilizo la metodologia de Kimball. El ciclo
de vida de Kimball es un enfoque iterativo, en el que cada pasada entrega un
conjunto coherente de datos y un conjunto inicial de informes y aplicaciones
asociados. Por lo general, cada pase se puede completar en 6 a 9 meses, segun
la complejidad de los datos. La construccion del sistema DW/BI completo
requiere multiples iteraciones, cada una de las cuales carga una nueva area de
asunto de datos, que se conecta al marco de datos empresarial general llamado
bus matrix. El enfoque de Kimball comienza con la comprension de los requisitos
comerciales y la determinacion de la mejor manera de agregar valor a la
organizacion. La organizacion debe acordar cual es el valor de estos datos antes
de decidir construir un almacén de datos para almacenarlos. Por ejemplo,
capturar la actividad de navegacion web puede permitirle obtener una vision
profunda de los comportamientos y preferencias de sus clientes, abriendo
nuevas formas de satisfacer mejor sus necesidades. Si identifica claramente y
ofrece valor comercial, el impacto resultante en el negocio deberia justificar

facilmente su inversion en SQL Server (Delgado et al., 2019).

El punto de partida ideal para la mayoria de las organizaciones es realizar
un conjunto inicial de entrevistas para recopilar y priorizar los requisitos
comerciales de informacion de alto nivel en toda la empresa. El resultado es una
lista ordenada por prioridad de procesos comerciales que generan datos, junto
con oportunidades analiticas de alto valor respaldadas por esos datos. Una vez
gue se ha identificado y priorizado la lista de procesos comerciales y
oportunidades asociadas, el siguiente paso es tomar el proceso comercial de
mayor prioridad y recopilar los requisitos comerciales detallados relacionados
con él. Este segundo paso en los requisitos se centra mucho mas en comprender
los detalles en torno a la fuente de datos requerida, incluidos los atributos, las
definiciones, las reglas comerciales, la calidad de los datos y la gama de andlisis
y aplicaciones que se construiran sobre este conjunto de datos (Delgado et al.,
2019).
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Una vez que estos requisitos detallados estan establecidos, el ciclo de
vida pasa a la fase de implementacion que comienza con los pasos de disefio en
tres vias diferentes. El objetivo principal aqui es identificar la funcionalidad y las
herramientas asociadas necesarias para cumplir con los requisitos comerciales
identificados. El paso inicial es definir el modelo de datos I6gicos necesarios para
respaldar los requisitos analiticos. En el enfoque de Kimball, este es un modelo
dimensional. Una vez que el modelo légico esta en su lugar, el equipo puede
construir la base de datos de destino en el entorno de la base de datos. La
naturaleza del modelo fisico depende de la plataforma de destino. Muchos
productos de base de datos funcionan mejor con un modelo dimensional fisico,
aunque un modelo mas normalizado puede tener sentido en algunas
plataformas. El ultimo paso de datos es crear el sistema ETL que llenara la base
de datos de destino segun sea necesario. El sistema ETL es un esfuerzo
significativo, que a menudo consume la mayoria de los recursos iniciales del
proyecto (Delgado et al., 2019).

Otro aspecto importante se refiere a las aplicaciones de BI: el conjunto
inicial de informes y andlisis que brindaran valor comercial a la organizacion.
Este aspecto se divide en dos pasos; el primero es el paso de disefio en el que
se identifican y especifican en detalle un pequefio conjunto de aplicaciones e
informes de gran valor. El segundo paso es la implementacion real donde se
construyen estas aplicaciones e informes. Este paso a menudo tiene que esperar
hasta casi el final del desarrollo de ETL cuando los datos estan realmente
disponibles en la base de datos. Tener en cuenta que estos informes y analisis
solo sirven como un punto de partida que ayuda a resolver un problema de gran
valor. El modelo dimensional no se limita de ninguna manera a este subconjunto

de informes (Delgado et al., 2019).

Una vez que se completan las tres vias de implementacién, el ciclo de
vida vuelve a unirse para implementar las herramientas de consulta, los informes
y las aplicaciones para la comunidad de usuarios. Esto implica una amplia
comunicacion, capacitacion, documentacion y soporte. La siguiente iteracion del
ciclo de vida generalmente comienza durante la implementaciéon de la iteracion
anterior, cuando los analistas comerciales y los disefiadores pueden recopilar

requisitos detallados para el siguiente proceso comercial de mayor prioridad,

40



crear el modelo dimensional asociado y comenzar el proceso nuevamente. El
enfoque incremental del ciclo de vida es un elemento fundamental que ofrece
valor comercial en un corto periodo de tiempo, mientras crea un recurso de

informacion empresarial a largo plazo (Partha et al., 2019).

Para la implementacion de la solucion de inteligencia de negocios, se
utilizé la metodologia de Kimball. La primera fase de la metodologia de Kimball
es la planificacion, iniciandose por el alcance de la investigacion. El alcance se
sustento en el desarrollo de un sistema de inteligencia de negocios para el area
de ventas de la empresa Laureles del Norte SAC. El Bl se expresara en un
Dashboard en PowerBl para dicha area. Posteriormente se elaboré un
cronograma de trabajo desde el planeamiento del proyecto hasta la exploracion
de datos y su culminacién. En la segunda fase, se realizo el analisis de los
requerimientos, en la cual, se realizaron entrevistas con la gerencia de ventas y
los trabajadores administrativos. Se consulto respecto a la metodologia utilizada
para analizar datos de ventas y guiar las decisiones de la gerencia. A la vez, se
preguntd cuanta informacion historica es requerida y si identifican alguna
oportunidad para mejorar el acceso a la informacion. Se realizé la lista de
requerimientos basandose en las respuestas obtenidas donde se destaca el
célculo de la efectividad por monto cobrado por tipo de vendedor, por local
comercial, por cliente, por tipo de cliente, por evolucién de temporal, por
empleado y ejecucion del servicio. Se realizd la agrupacion de los temas

analiticos y procesos de negocio.

La lista de requerimientos y dimensiones se expreso en una matriz. Los
requerimientos y dimensiones expresados en la matriz fueron cliente, empleado,
vendedor, tipo de servicio, detalle de servicio y tiempo. En la tercera fase, los
aspectos expresados en la matriz se formularon como un modelado dimensional.
Se definieron las medidas expresadas en el monto de las ventas y se definio el
nivel de granulidad considerando los atributos necesarios para cumplir los
requerimientos solicitados mediante el diagrama dimensional. Sobre la base de
dichos aspectos se elabord el modelo estrella y se definié la arquitectura
tecnoldgica. La arquitectura tecnoldgica se formul6 en un proceso ETL y un Data

Mart elaborados en Visual Studio 2019, y se plated la elaboracion de un
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Dashboard en PowerBI. A partir de una base de datos de Microsoft Excel 2019
se realizo la extraccion de datos a una base de datos transaccional. La base de
datos transaccional sirvi6 para poblar el Data Mart de ventas. El Data Mart
poblado permiti6 la elaboracion del cubo OLAP. El cubo OLAP como base de
datos multidimensional fue base para la creacién del Dashboard en PowerBI. En
el PowerBl se crearon los reportes respectivos sobre la base de los

requerimientos planteados.
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METODOLOGIA
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Se realiz6 una investigacion aplicada porque tuvo el objetivo de generar
nuevos conocimientos para la aplicacion la resolucién de un problema especifico
(Herndndez-Sampieri & Mendoza C., 2018). En términos generales, la
investigacion aplicada se refiere a una investigacion que tiene como obijetivo la
resolucion de un problema o proporcionar soluciones con innovacion a
problemas padecidos por un individuo, grupo o sociedad. De manera frecuente,
se le suele llamar método de investigacién contractual pues establece la
ejecucién del método cientifico a problemas de la vida cotidiana cotidianos. En
el contexto especifico de la presente investigacion, la investigacion aplicada se
sustentara en la aplicacién de una plataforma para la solucion de problemas de

toma de decisiones en una empresa.

El diseiio de estudio fue preexperimental pues, la investigacion valoro la
aplicacion de una variable interviniente (Business Intelligence) con minimo
control. Entre los tipos de disefios preexperimentales tenemos al disefio pre-
prueba post-prueba, y se corresponde con este pues, se realizaron dos
mediciones de las variables dependientes. Ademas de ello, se considero a la
investigacion como pre experimental, puesto que se realizo la implementacion
de una intervencion sin tener un grupo control en el disefio experimental
(Hernandez-Sampieri & Mendoza C., 2018).

Grupo Asignacion | Observacion | Tratamiento | Observacion
antes después
Experimental No Azar 01 X1 02

Respecto a las variables, la Variable Independiente (VI): Business
Intelligence se basa en la utilizacion de una base de datos orientada a temas que
a menudo es un segmento particionado de un almacén de datos empresarial y
gue permitié la visualizaciébn de datos y la toma de decisiones de manera
procesable y &gil. Los subconjuntos de datos en la Data Marts suelen estar
destinados a unidades comerciales especificas, como ventas, finanzas o
marketing. La Data Marts contienen solo datos que se aplican a un area
comercial especifica, lo que los convierte en una forma rentable de obtener

rdpidamente informacion procesable. Estos resultados analizados en
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el Data Mart se muestran en una plataforma que permite una visualizacion de

datos gréfica y facil de usar (Utami et al., 2020).

Terminando con la Variable Independiente y su definicion conceptual se
conceptualiza a la Variable Dependiente (VD) como un proceso de toma de
decisiones es la serie de pasos que toma una persona para determinar la mejor
opcion o curso de accion para satisfacer sus necesidades. En un contexto
empresarial, es un conjunto de pasos tomados por los gerentes de la empresa
para determinar el camino planificado de una iniciativa empresarial e iniciar

acciones especificas.

Asi mismo, se continla con la definiciobn operacional de la Variable
Independiente (VI): Business Intelligence, lo cual se refiere a un sistema de BI
basado en un Data Mart es una forma simple de un Datawarehouse que se
enfoca en un éareas funcionales como Ventas, Finanzas o Marketing. Son
creados y administrados por un solo departamento dentro de una organizacion.
Centrado en un solo tema, normalmente extraen datos de unas pequefas
cantidades de fuentes. Las fuentes pueden ser sistemas operativos internos, un

Datawarehouse central o datos externos.

Para crear el Bl, primero se utilizd una base de datos que originalmente
estaba en una hoja de calculo y se realizé un ETL hacia una base de datos
transaccional mediante Integration Services de Visual Studio 2019. Luego de
ello, se diagramoé un Data Mart en disefio estrella en SQL Server 19 y se realizo
el proceso de ETL desde la base de datos transaccional hasta el Data Mart. Una
vez poblado el Data Mart, se cred un cubo OLAP con Analysis Services de visual
Studio 2019. Estos datos se presentaron en una plataforma amigable y agil para
la toma de decisiones en un dashboard creado mediante la herramienta Power
Bl (Utami et al., 2020).

Respecto a la variable Dependiente (VD); es decir, toma de decisiones,
se definié como un proceso de elecciones basado en la medicion de dimensiones
gue se expresan en indicadores para la mejora del area de ventas de una
organizacion y se sustentan en un instrumento. Estos indicadores seran:

indicadores de rentabilidad financiera: margen bruto, margen operativo; nivel de
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satisfaccion sobre toma de decisiones en gestores y administrativos; capacidad

para analizar datos de ventas (Shepel et al., 2019).
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Cruz y Pinto, 2017)

Variable Definicion Dimensiones Indicadores Foérmula Escala de Instrumento de
Dependiente Operacional medicién medicion
Toma de Proceso de | Utilidad deseada Margen bruto MB=(VE-CV)/VEx100 De razén Ficha de
decisiones en el | elecciones (Magallanes, 2019; recoleccion de
area de ventas basada en | Apolaya, 2021; Donde: datos
indicadores para Santisteban, 2018) MB: M.argen bruto
. i VE: Ventas
la mejora del area CV: Costo de ventas
de ventas de una
organizacion. (Shi
& Chen, 2021) Costos  fijos vy Margen operativo MO=(UO/VE)x100 De razén Ficha de
variables recoleccion de
(Magallanes, 2019; Donde: datos
Apolaya, 2021; MO: Margen operacional
Santisteban, 2018) UO: Utilidad operacional
VE: ventas
Satisfaccion entoma | Indice de satisfaccion Puntaje del 6 al 30 Intervalo Ficha de
de decisiones de | entoma de decisiones recoleccion de
datos de ventas de datos de ventas datos
(Guadafia, 2019,
Alvarado, 2017,
Rodriguez-Cruz vy
Pinto, 2017)
Capacidad para | Indice de Capacidad Puntaje del 6 al 30 Intervalo Ficha de
analizar datos de | para analizar datos de recoleccion de
ventas (Guadafia, ventas datos
2019, Alvarado,
2017; Rodriguez-

Tabla 1. Operacionalizacion de la variable dependiente

Fuente: Elaboracion propia
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Respecto a la poblacién, la investigacion incluyé 2 poblaciones: una
poblacion de registros de ventas y otra poblacibn de trabajadores

administrativos.

Respecto a la primera poblacion, estuvo conformada por el promedio de
registros de ventas mensuales de la empresa Laureles del Norte SAC, lo cual

representd 146 registros mensuales.

Para establecer el tamafio de muestra, se utilizé la siguiente férmula,
correspondiente al célculo de tamafio de muestra para una proporcion
(Hernandez-Sampieri & Mendoza C., 2018):

Z? xNxpxq
n = -
P (N-1) xE*+Z%xpXxq

Donde:

N = Tamafo de la poblacion: 146 registros de ventas
Z =1.96 = Valor de la tabla normal

p= 0.5 = Probabilidad favorable

g= 0.5 = Probabilidad en contra

E = 0.05 = Error de estimacion

n= 1.962x0.5x0.5x146 =106

145 x 0.052 + 1.962x 0.5 x 0.5

El tamafio minimo de muestra calculado es 106 registros de ventas

mensuales. (Hernandez-Sampieri & Mendoza C., 2018)

Respecto a la segunda poblacion, se consideraron a los gerentes,
trabajadores administrativos y a los trabajadores de ventas que son un total de
32 personas. En este caso se realiz6 una medicion antes y después de la
implementacion de la Business Intelligence de cuestionarios para medir el nivel
de satisfaccion para la toma de decisiones y la capacidad para analizar datos de

ventas.
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El muestreo realizado fue no probabilistico censal (Hernadndez-Sampieri &
Mendoza C., 2018).

Respecto a la técnica de recoleccion de datos, fue en primera instancia el
fichaje, pues, la informacion de ventas de los indicadores de interés se extrajo
de la base de datos de la empresa Laureles del Norte S.A.C. para su
procesamiento, almacén y visualizacion de acuerdo a las necesidades de la
empresa. Para la extraccion de los datos, se utilizé un formulario de recoleccion
de datos, previamente disefiada y validada por expertos (Hernandez-Sampieri &
Mendoza C., 2018).

Por otro lado, para la medicién antes y después del nivel de satisfaccion
en la toma de decisiones y en la capacidad para analizar datos de ventas, se
utilizd dos cuestionarios previamente validados en escala de Likert. En ese
sentido, el método de recolecciéon de datos en dicho procedimiento fue la

encuesta (Hernandez-Sampieri & Mendoza C., 2018).

Respecto al instrumento, se utilizé una ficha como instrumento de
recoleccion de datos fue disefiado para extraer las variables relacionadas a la
utilidad deseado y los costos fijos y variables de los 106 registros de la empresa
Laureles del Norte S.A.C. (Hernandez-Sampieri & Mendoza C., 2018). Ademas
de ello se extrajeron datos respecto al tipo de servicio, vendedor, ubigeo y tipo
de cliente (antiguo o nuevo) con fines descriptivos. Esta ficha esta dividida en

secciones.

La primera seccion se refirid a los datos de la venta donde se preciso el
tipo de servicio brindado dentro de los rubros de la empresa, ademas de ello se
preciso el vendedor que realiz6 el contrato con el cliente. El tipo de cliente, la

ubicacion o sede de la empresa desde donde se brinda el servicio.

La segunda seccion se refirid a los datos financieros donde se preciso
informacion atil para el célculo del margen bruto, tales como las ventas y el costo
de las ventas de servicios. Ademas de ello, se calculé el margen operacional a
partir de la utilidad operacional y las ventas de servicios. Estos datos son

cuantitativos.
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También se utiliz6 como instrumento dos cuestionarios que se aplicaron

mediante la técnica encuesta (Hernandez-Sampieri & Mendoza C., 2018).

Respecto a los cuestionarios para evaluar el nivel de satisfaccion en la toma de

decisiones y en la capacidad para analizar datos de ventas, son cuestionarios

gue han sido previamente validados y que fueron sometidos a un juicio de

expertos.

Para determinar la validez del instrumento se utilizé un juicio de expertos

considerando cada dimensién de este. Para tal fin se realizé una validacion del

contenido calificado a juicio de los expertos. En todos los ambitos, se encontrd

una calificacion mayor o igual al 85%.

Variables
Cap
] acid
M M Nivel d
Experto arg argen de 2
en Operati ara
Grado P Satisfa P
Bruto VO » el
ccion
anél
isis
Mg. Paredes Cajas Yohan Roy Magister 80 % 80 % 80 % 80 %
Mg. Saboya Rios Nemias Magister 80 % 80 % 80 % 80 %
Dr. Daza Vergaray Alfredo Doctor 80 % 80 % 80 % 80 %

Tabla 2. Validacion del instrumento por expertos

Fuente: Elaboracion propia

Con respecto a la precision del instrumento, una prueba o cuestionario es

confiable si se aplica repetidamente al mismo sujeto y da resultados iguales o

muy similares, siendo las fichas se aplica Test-retest, obteniéndose los

siguientes resultados:
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Estadisticas de fiabilidad
Test-retest N de elementos
0,79 6

Tabla 3. Confiabilidad del cuestionario Nivel de Satisfaccién sobre la toma
de decisiones

Siendo el coeficiente de Test-retest igual a 0,79 indicaria que el grado de

confiabilidad del instrumento es muy bueno.

Estadisticas de fiabilidad
Test-retest N de elementos
0,74 6

Tabla 4. Confiabilidad del cuestionario Capacidad para analizar datos de
ventas

Siendo el coeficiente de Test-retest igual a 0,74 indicaria que el grado de

confiabilidad del instrumento es altamente confiable.

Para la valoracion de la confiabilidad de la ficha se utilizo el Test-retest a
las fichas para la valoracion de los indicadores margen bruto y margen operativo,
para tal fin, se aplico la ficha en dos mediciones con dos semanas de diferencia
para cada ficha. Los datos obtenidos se analizaron mediante el coeficiente de
correlacion de Pearson. Se encontr6 un p de 0,025 y un coeficiente de
correlaciéon de 0,8 por lo que existio una correlacion alta y existe confiabilidad en

las fichas evaluadas.

2.1. Métodos de anélisis

Para el estudio de datos, se utilizd el programa estadistico IBM SPSS
version 25. Se realizo un andlisis exploratorio de datos en el cual se expondran
los datos de la empresa y de las ventas de servicios realizadas. Las variables
cuantitativas se representaran segun su distribucién luego de la realizacion de
una prueba de normalidad. La prueba de normalidad realizado fue la prueba de
Shapiro-Wilk y para que un dato se considere que sigue una distribucion normal,

el valor de p debié ser mayor a 0,05.
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Para establecer la influencia de la implementacion de la Business
Intelligence sobre la utilidad deseado y los costos fijos y variables se realiz6 una
comparacion de las medias o medianas de los registros de ventas pre
implementacion y post implementacion. En caso de que los datos sigan una
distribucién no normal, para establecer si existe desigualdad significativa entre
las medianas, se utilizé la prueba de U-Mann Whitney con un nivel de utilizo

la prueba T para muestras independientes.

Para establecer la influencia de la implementacion de la Business
intelligence sobre el nivel de satisfaccidn para la toma de decisiones y la facultad
para analizar datos de ventas, se realiz6 una comparacion de las medias o
medianas de los registros de ventas pre implementacion y post implementacion.
En caso de que los datos sigan una distribucién no normal, para determinar si
existe diferencia significativa entre las medianas, se utilizo la prueba de Wilcoxon
con un nivel de significancia de 0,05. En caso de que los datos sigan una

distribucion normal, se utilizo la prueba T para datos pareados.

2.2. Aspectos éticos

Respecto a los aspectos éticos en la investigacion, se guardo la
confidencialidad de los datos de los clientes de la empresa mostrandose solo los
datos de interés para la investigacion relacionados con el servicio brindado y los
montos especificos. No se ha modificado los datos ni se ha alterado informacion
ademas de protegerse la identidad de las personas. Por otro lado, para la
realizacion del estudio se solicitdé previamente la autorizacion de la empresa para
la presentacion de datos. Los datos fueron guardados en un registro electronico
para futuras investigaciones. Ademas de ello, en la seccidn anexos, se compartid
todo el proceso de elaboracion de Business Intelligence para su posible
replicacion y uso por parte de académicos o gestores interesados en replicar el
modelo implementado. En los anexos se pone evidencia de cdmo se ha llevado

a cabo la metodologia de Kimball.
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IV. RESULTADOS
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4.1. Analisis descriptivo

El analisis exploratorio de datos se realizo sobre la base de las dimensiones
valoradas en el estudio: margen bruto, margen operativo, nivel de Satisfaccion
en la toma de decisiones y capacidad para analizar datos de ventas. En primera
instancia al ser variables cuantitativas, se realizaron pruebas de normalidad a
todas las variables. Posteriormente se utilizaron medidas de resumen segun la

normalidad de los datos.
4.1.1. Pruebas de normalidad

Se encontré que las dimensiones de la variable Toma de decisiones siguieron
en su mayoria una distribucion no normal al tener un nivel de significancia menor
a 0,05 en la prueba de Shapiro-Wilk. Solo la dimension Margen operativo Pre Bl
y la dimensién Capacidad para analizar datos de ventas pre y post Bl tuvieron
una distribucion normal. En tal sentido, para el analisis descriptivo, es
conveniente la utilizacion de la mediana y los rangos intercuartilicos como
medidas de resumen y dispersion, y para el analisis inferencial se selecciona

pruebas no paramétricas: U de Mann Whitney y Wilcoxon.

Dimensiones de variable: Toma Pre Bl Post BI
de decisiones Estadistic p Estadistico p

0
Margen Bruto 0,165 0,002 0,149 0,004
Margen Operativo 0,91 0,200 0,131 0,019
Satisfaccion en la toma de 0,237 0,000 0,136 0,000
decisiones
Capacidad para analizar datos 0,225 0,138 0,141 0,428
de ventas

Tabla 5.Prueba de Shapiro-Wilk para las dimensiones de la variable toma de
decisiones.
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4.1.2. Dimensién: Margen Bruto

El margen bruto como dimension de rendimiento financiero de la toma de
decisiones siguié una distribucion no normal; es decir, asimétrica segun el
histograma presentado en la Figura 1.

Histogram

15 Mean = 36,61
Std. Dev. = 9,695
N=104

o

Frequency

20,00 30,00 40,00 50,00 £0,00

Margen bruto

Figural. Histograma de la dimension Margen Bruto en la empresa Laureles
del Norte S.A.C. en 2022.

Considerando que la distribucion fue asimétrica segun el histograma y que las
pruebas de normalidad previas dieron evidencia de una distribucién no normal,
se utilizé6 a la mediana y el rango intercuartilico como medida de resumen y
dispersion, respectivamente. Se encontré una Mediana pre Bl de 26,93 con un
rango intercuartilico de entre 24,34-34,60 y una mediana post Bl de 40,95 con
un rango intercuartilico de entre 38,15-51,10. Otros datos se ilustran en la

tabla 6.

Margen bruto Mediana Rango Valor minimo | Valor maximo
intercuartilico
Pre BI 26,93 24,34-34,60 21,75 41,19
Post B 40,95 38,15-51,10 32,55 56,38

Tabla 6. Medidas de resumen y dispersion de la variable Margen Bruto pre y post
Bl en la empresa Laureles del Norte S.A.C. en 2022.
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4.1.3. Dimension: Margen Operativo
El margen operativo como dimension de rendimiento financiero de la toma de
decisiones siguié una distribucion no normal; es decir, asimétrica segun el
histograma presentado en la Figura 2.

Histogram

20 Mean = 3354
Std. Dev. = 6,002
N=104

Frequency

20,00 25,00 30,00 35,00 40,00

Margen operativo

Figura2. Histograma de la dimensién Margen Operativo en la empresa
Laureles del Norte S.A.C. en 2022.

Considerando que la distribucion fue asimétrica segun el histograma y que las
pruebas de normalidad previas dieron evidencia de una distribucién no normal,
se utilizé6 a la mediana y el rango intercuartilico como medida de resumen y
dispersion, respectivamente. Se encontré una Mediana pre Bl de 28,82 con un

rango intercuartilico de entre 25,63-30,81 y una mediana post Bl de 38,90 con

un rango intercuartilico de entre 37,90-39,90. Otros datos se ilustran en la
tabla 7.
Margen Mediana Rango Valor minimo | Valor maximo
operativo intercuartilico
Pre BI 28,82 25,63-30,81 19,40 35,25
Post B 38,90 37,90-39,90 37,30 39,90

Tabla 7.Medidas de resumen y dispersion de la variable Margen Operativo pre y
post Bl en la empresa Laureles del Norte S.A.C. en 2022.
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4.1.4. Dimensién: Nivel de Satisfaccion sobre la Toma de Decisiones

El nivel de satisfaccion sobre la toma de decisiones como dimension de la toma

de decisiones siguio una distribucion asimétrica segun el histograma presentado

en la Figura 3.

125
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Frequency
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Histogram
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Stel. Dev. =7 716

M= 64

Figura3. Histograma de la dimension Nivel de Satisfaccion sobre la Toma
de Decisiones en la empresa Laureles del Norte S.A.C. en 2022.

Considerando que la distribucion fue asimétrica segun el histograma y que las

pruebas de normalidad previas dieron evidencia de una distribucién no normal,

se utilizé a la mediana y el rango intercuartilico como medida de resumen y

dispersion, respectivamente. Se encontrdé una Mediana pre Bl de 8 con un rango

intercuartilico de entre 6-9,75 y una mediana post Bl de 22 con un rango

intercuartilico de entre 21-24,75. Otros datos se ilustran en la tabla 8.

Nivel de Satisfaccion | Mediana Rango Valor minimo | Valor maximo
sobre la Toma de intercuartilico

Decisiones

Pre Bl 8 6-9,75 6 14

Post Bl 22 21-24,75 18 28

Tabla 8.Medidas de resumen y dispersion de la dimensiéon Nivel de Satisfaccién
sobre la Toma de Decisiones pre y post Bl en la empresa Laureles del Norte

S.A.C. en 2022.
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4.1.5. Dimension: Capacidad para analizar datos de ventas

La capacidad para analizar datos de ventas como dimension de la variable toma
de decisiones siguid una distribucion no normal; es decir, asimétrica segun el
histograma presentado en la Figura 2.

Histogram

15 Mean =1513
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Figura4. Histograma de la dimensiéon Capacidad para analizar datos de
ventas en la empresa Laureles del Norte S.A.C. en 2022.

Considerando que la distribucion fue asimétrica segun el histograma y que las
pruebas de normalidad previas dieron evidencia de una distribucién no normal,
se utilizé a la mediana y el rango intercuartilico como medida de resumen y
dispersion, respectivamente. Se encontrd una Mediana pre Bl de 7 con un rango
intercuartilico de entre 6,25-9,00 y una mediana post Bl de 22 con un rango

intercuartilico de entre 21-24. Otros datos se ilustran en la tabla 9.

Capacidad para Mediana Rango Valor minimo  Valor maximo
analizar datos de intercuartilico
ventas
Pre Bl 7 6,25-9,00 6 11
Post Bl 22 21-24 17 28

Tabla 9. Medidas de resumen y dispersion de la dimensién Capacidad para
analizar datos de ventas pre y post Bl en la empresa Laureles del Norte
S.A.C. en 2022.
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4.2. Analisis inferencial
4.2.1. Hipotesis especifica 1: La aplicacion del Bl influye positivamente sobre

el margen bruto en el area de ventas de la empresa Laureles del Norte S.A.C.

e HO: Las medianas del margen bruto pre y post implementacién del Bl son
iguales.
e H1: Las medianas del margen bruto pre y post implementacion del Bl son

diferentes.
Prueba de hipotesis: Prueba U de Mann Whitney
Nivel de significancia: 0,05
Aplicacion de la prueba de hipotesis:

Hypothesis Test Summary

Mull Hypothesis Test Sig. Decision
1 The distribution of Margen bruto Independent-Samples Mann- 000 Rejectthe null hypothesis.
is the same across categories of  Whitney U Test

Estado.
Asymptotic significances are displayed. The significance level is ,050.

Interpretacion: Sobre la base de la aplicacion de la prueba de hipotesis se
establece que existe diferencia significativa entre la distribucion de las medianas
Pre y Post aplicacion del Bl con un nivel de significancia de 0,000. Por tal motivo,

se rechazo la hipotesis nula. La distribucion de los datos se puede apreciar en la

Figura 5.
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Figura 5. Distribucion de la dimensién Margen Bruto en la empresa Laureles
del Norte S.A.C. en 2022.

4.2.2. Hipotesis especifica 2: La aplicacion del Bl influye positivamente sobre
el margen operativo en el area de ventas de la empresa Laureles del Norte
S.A.C.

e HO: Las medianas del margen operativo pre y post implementacién del Bl
son iguales.
e H1: Las medianas del margen operativo pre y post implementacién del Bl

son diferentes.
Prueba de hipotesis: Prueba U de Mann Whitney
Nivel de significancia: 0,05

Aplicacién de la prueba de hipétesis:
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Hypothesis Test Summary

Mull Hypothesis Test 5ig. Decision
1 The distribution of Margen Independent-Samples Mann- 000  Rejectthe null hypothesis.
operativo is the same across Whitney U Test

categories of Estado.
Asymptotic significances are displayed. The significance level is 050,

Interpretacién: Sobre la base de la aplicacion de la prueba de hipotesis se
establece que existe diferencia significativa entre la distribucién de las medianas
Pre y Post aplicacién del Bl con un nivel de significancia de 0,000. Por tal motivo,
se rechazo la hipétesis nula. La distribucion de los datos se puede apreciar en la

Figura 6.
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Figura 6. Distribucion de la dimension Margen Operativo en la empresa
Laureles del Norte S.A.C. en 2022.

61



4.2.3. Hipotesis especifica 3: La aplicacion del Bl incide positivamente sobre el
nivel de satisfaccién para la toma de decisiones en el area de ventas de la

empresa Laureles del Norte S.A.C.

e HO: Las medianas del nivel de satisfaccion para la toma de decisiones pre
y post implementacion del Bl son iguales.
e HI1: Las medianas del nivel de satisfaccion para la toma de

decisiones pre y post implementacion del Bl son diferentes.
Prueba de hipétesis: Prueba de Wilcoxon
Nivel de significancia: 0,05

Aplicacion de la prueba de hipotesis:

Hypothesis Test Summary

Mull Hypothesis Test Sig. Decision
1 The median of differences Related-Samples Wilcoxon 000 Rejectthe null hypothesis.
hetween Nivel de Satisfaccion Signed Rank Test

Pre Data Mart and Mivel de
Satisfaccidon Post Data Mart
equals 0.

Asymptotic significances are displayed. The significance level is 050.

Interpretacion: Sobre la base de la aplicacion de la prueba de hipoétesis se
establece que existe diferencia significativa entre la distribucion de las
medianas Pre y Post aplicacion del Bl con un nivel de significancia de 0,000.
Por tal motivo, se rechazo la hipotesis nula. La distribucion de los datos se puede

apreciar en la Figura 7.
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Figura 7. Distribucion de la dimension nivel de satisfaccion para la toma de
decisiones en la empresa Laureles del Norte S.A.C. en 2022.

4.2.4. Hipotesis especifica 4: La aplicacion del Bl influye positivamente sobre
la capacidad para analizar datos de ventas en el area de ventas de la empresa

Laureles del Norte S.A.C.

e HO: Las medianas de la capacidad para analizar datos de ventas pre y
post implementacion del Bl son iguales.
e HI1: Las medianas de la capacidad para analizar datos de ventas pre y

post implementacién del Bl son diferentes.
Prueba de hipotesis: Prueba de Wilcoxon
Nivel de significancia: 0,05
Aplicacién de la prueba de hipotesis:

Hypothesis Test Summary

Full Hypothesis Test Sig. Decision
1 The median of differences Related-Samples Wilcoxon 000 Rejectthe null hypothesis.
hetween Capacidad para Signed Rank Test

analizar datos Pre Data Mart and
Capacidad para analizar datos
Post Data Mart equals 0.

Asymptotic significances are displayed. The significance level is 050,
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Interpretacién: Sobre la base de la aplicacion de la prueba de hipotesis se
establece que existe diferencia significativa entre la distribucion de las medianas
Pre y Post aplicacién del Bl con un nivel de significancia de 0,000. Por tal motivo,
se rechazd la hipétesis nula. La distribucion de los datos se puede apreciar en la
Figura 8.
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Figura 8. Distribucion de la dimension capacidad para analizar datos de
ventas para la toma de decisiones en la empresa Laureles del Norte
S.A.C. en 2022.
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V.

DISCUSION

65



El presente estudio valora la aplicacion de un Bl para el area de ventas
para una empresa de servicios generales estudiandose su influencia sobre la
toma de decisiones. Esta variable se evalla mediante dos dimensiones
financieras: margen bruto y margen operativo, ademas de la dimension Nivel de
Satisfaccion para la toma de decisiones y Capacidad de andlisis de datos de

ventas, valoradas mediante cuestionarios estructurados.

Primero, evaluamos el margen de utilidad bruto. EI margen bruto, también
llamado margen de utilidad bruta representa el porcentaje de los ingresos totales
gue le sobran a una empresa por encima de los costos directamente
relacionados con la produccién y la distribucién. La cifra porcentual se calcula
restando esos costos de la cifra de ingresos totales y luego dividiendo esa suma
por la cifra de ingresos totales. (Lucas Herrera, 2019) Se encontro que sobre la
base de la aplicacion de la prueba de hipotesis se establece que existe diferencia
significativa entre la distribucion de las medianas Pre y Post aplicacion del BI.
Este aspecto fue reportado por Magallanes (2019), en Lima, quien luego de
estructurar y mapear correctamente la base de datos transaccional; el analisis,
disefio y construccion del BI; con la creacién y programacion de los ETL en el
programa Microsoft SQL Server y Microsoft Visual Studio; y la difusion de la
herramienta Power Bl y un sistema web desarrollado reportd diferencias

favorables en el margen bruto pre y post intervencion.

La evaluacion de los margenes operativos mostré resultados similares. El
margen operativo se refiere a la diferencia entre todos los gastos generales y
operativos de los ingresos, lo que indica la cantidad de ganancias que le queda
a la empresa antes de calcular los gastos de impuestos e intereses. Por esta
razon, el margen operativo a veces se denomina ganancias antes de intereses
e impuestos. (Lucas Herrera, 2019) Los resultados determinaron que sobre la
base de la aplicacion de la prueba de hipétesis se establece que existe diferencia
significativa entre la distribucién de las medianas Pre y Post aplicacion del Bl
para la variable Margen Operativo. Este aspecto también fue reportado por
Magallanes (2019), en Lima quien report6 diferencias favorables en el margen
operativo pre y post intervencion en una empresa luego de implementarse un Bl

de ventas.
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Otros estudios han expuesto la utilidad del Bl para la mejora de los
parametros financieros en diversas organizaciones. Torres (2018), en Lima,
reporta que luego de implementar un Bl se optimizaron los costos del area
logistica de una empresa y describe una variacion en 215,59% vy el indice de
desempeiio del costo incremental en 40.79%. Guaman (2018), en Ecuador,
reporta que implementado un proceso de inteligencia de negocio optimiza la
toma de decisiones financieras y presupuestarias en una institucion publica.
Florian (2017) en Lima, utiliza un BI para mejorar la toma de decisiones en el
sector financiero. En este informe, se destaca la utilizacion de dichos sistemas y

se reporta una mejora significativa en el proceso de disposicion de efectivo.

En esa misma linea, la influencia del Bl sobre la toma de decisiones
también se valoro en cuanto al nivel de satisfaccion para la toma de decisiones
percibida por gerentes y trabajadores administrativos de la empresa en mencion.
Se encontré6 una diferencia significativa para esta variable pre y post
implementacion del BIl. Al respecto Guadafa (2019), en Cajamarca, realizdé un
estudio donde se valoro el nivel de satisfaccion de la alta gerencia en la toma de
decisiones del area comercial de una empresa. Se reportd un incremento en un
22,4% de esta variable. Bermeo (2020), en Ecuador, valoro la utilizacion de un
Bl para el analisis de ventas a clientes en una empresa de Econegocios y reporto
gue el andlisis constante de los datos permitira a los gestores, un correcto

seguimiento de comercializacion y proyeccion a través de datos histéricos.

Finalmente, la influencia del Bl sobre la toma de decisiones se valoro en
cuanto a la capacidad de analisis de ventas valorada por gerentes y trabajadores
administrativos de la empresa. Se encontrd una diferencia significativa para esta
variable pre y post implementacién del Bl. En esa misma linea, Guadafia (2019),
en Cajamarca, reportd que la capacidad para analizar datos de ventas se
incrementé en un 30.8%, luego de la implementacion del Bl. Esta mejora
significativa sobre la capacidad de analisis también ha sido manifestada por
Medina (2018), en Chile, quien afirma que el desarrollo de un Bl mejora la
capacidad de analisis sobre indicadores de productividad académica. Goyal et
al, (2022), en Estados Unidos, también reporta mejora en el andlisis de datos de

sistemas de negocios deportivos.
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Respecto al objetivo general, se concluye que la implementacién del Bl en la
empresa de servicios Laureles del Norte S.A.C. contribuye positivamente en la
toma de decisiones a partir de su impacto positivo sobre variables de rendimiento
financiero como el margen bruto y el margen operativo. Ademas de su impacto
positivo sobre el nivel de satisfaccion en la toma de decisiones y la capacidad

para analizar datos de ventas, segun gestores y trabajadores administrativos.

Respecto al primer objetivo especifico, se concluye que la implementacion del Bl
en la empresa de servicios Laureles del Norte S.A.C. influye positivamente en el
margen bruto al haberse encontrado una Mediana pre Bl de 26,93 con un rango
intercuartilico de entre 24,34-34,60 y una mediana post Bl de 40,95 con un rango
intercuartilico de entre 38,15-51,10. La diferencia de medianas tuvo un nivel de

significancia de 0,05.

Respecto al segundo objetivo especifico, se concluye que la implementacion del
Bl en la empresa de servicios Laureles del Norte S.A.C. influye positivamente en
el margen operativo al haberse encontrado una Mediana pre Bl de 28,82 con un
rango intercuartilico de entre 25,63-30,81 y una mediana post Bl de 38,90 con
un rango intercuartilico de entre 37,90-39,90. La diferencia de medianas tuvo un

nivel de significancia de 0,05.

Respecto al tercer objetivo especifico, se concluye que la implementacion del Bl
en la empresa de servicios Laureles del Norte S.A.C. influye positivamente en el
nivel de satisfaccion sobre la toma de decisiones al haberse encontrado una
Mediana pre Bl de 8 con un rango intercuartilico de entre 6-9,75 y una mediana
post Bl de 22 con un rango intercuartilico de entre 21-24,75. La diferencia de

medianas tuvo un nivel de significancia de 0,05.

Respecto al cuarto objetivo especifico, se concluye que la implementacion del Bl
en la empresa de servicios Laureles del Norte S.A.C. influye positivamente en la
capacidad para el andlisis de datos de ventas al haberse encontrado una
Mediana pre Bl de 8 con un rango intercuartilico de entre 6-9,75 y una mediana
post Bl de 22 con un rango intercuartilico de entre 21-24,75. La diferencia de

medianas tuvo un nivel de significancia de 0,05.
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Se recomienda implementar Bl de ventas en toda mediana empresa de multiples
servicios y con dificultades para la gestion de sus ventas construyéndose el
sistema a partir de la metodologia Hefesto, utilizando bases de datos
transaccionales, ETL de datos, creacion de un cubo OLAP, conformacion del Bl

y presentacion de datos con el Power BI.

Se recomienda implementar Bl de ventas y valorar el rendimiento financiero
basado en todas las variables del Balanced Score Card o cuadro de mando
integral para asi tener una idea clara de su utilidad a largo plazo desde las
dimensiones de dicha herramienta: perspectiva financiera, perspectiva de los
clientes, perspectiva del aprendizaje y crecimiento, y perspectiva de los procesos

internos.

Se recomienda implementar Bl en el area logistica de toda empresa
considerando el modelo de gestion de cadena de suministros en la empresa para
mejorar el control de los indicadores y las variables, y de esta manera, reducir
los costos involucrados en la adquisicion de los elementos necesarios para

brindar los servicios.

Se recomienda implementar Bl en toda empresa de servicios y capacitar a los
gerentes y trabajadores administrativos en su utilizacion. De esta manera, sera
posible agilizar el proceso de andlisis y optimizar la toma de decisiones en la

organizacion objetivo y optimizar los resultados a corto y mediano plazo.

Se recomienda implementar Bl y valorar su mejora continua segun el crecimiento
de la empresa para adaptar su estructura a las necesidades crecientes que van
de la mano con el crecimiento. En este contexto la retralimentacién se puede
realizar con una evaluacion semestral de la capacidad del Bl para analizar los

datos de ventas.
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Anexo 1. Matriz de Consistencia

PROBLEMA

OBJETIVOS

HIPOTESIS

MATERIAL Y METODOS

¢Como la implementacion de Business
Intelligence influye en la toma de decisiones
en el area de ventas de la empresa Laureles
del Norte S.A.C.?

Determinar la influencia  de la
implementacion de Business Intelligence
sobre la toma de decisiones en el area de
ventas de la empresa Laureles del Norte
S.AC.

La implementacion de Business Intelligence
influye positivamente en la toma de
decisiones en el area de ventas de la empresa
Laureles del Norte S.A.C

Problemas Especificos 1 ;De qué manera
influye la aplicacion de Business Intelligence
sobre la utilidad deseado en el area de ventas
de la empresa Laureles del Norte S.A.C.?

Problemas Especificos 2 ;De qué manera
influye la aplicacion de Business Intelligence
sobre los costos fijos y variables en el area de
ventas de la empresa Laureles del Norte
S.A.C.2,

Problemas Especificos 3 ;De qué manera
influye la aplicacion de Business Intelligence
sobre el nivel de satisfaccién en la toma de
decisiones en el area de ventas de la empresa
Laureles del Norte S.A.C.?,

Problemas Especificos 4 ;De qué manera
influye la aplicacion de Business Intelligence
sobre la capacidad para analizar datos de
ventas en el drea de ventas de la empresa
Laureles del Norte S.A.C.?

Problemas Especificos 1 Determinar la
influencia de la aplicacion de Business
Intelligence sobre la utilidad deseado en el
area de ventas de la empresa Laureles del
Norte S.A.C.

Problemas Especificos 2 Determinar la
influencia de la aplicacion de Business
Intelligence sobre los costos fijos y variables
en el area de ventas de la empresa Laureles
del Norte S.A.C.

Problemas Especificos 3 Determinar la
influencia de la aplicacion de Business
Intelligence sobre el nivel de satisfaccion en
la toma de decisiones en el area de ventas de
la empresa Laureles del Norte S.A.C.
Problemas Especificos 4 Determinar la
influencia de la aplicacion de Business
Intelligence sobre el nivel de satisfaccion en
la capacidad para analizar datos de ventas en
el area de ventas de la empresa Laureles del
Norte S.A.C.

Problemas Especificos 1 La aplicacion de
Business Intelligence influye positivamente
sobre la utilidad deseada en el area de ventas
de la empresa Laureles del Norte S.A.C.
Problemas Especificos 2 La aplicacion de
Business Intelligence influye positivamente
sobre los costos fijos y variables en el area de
ventas de la empresa Laureles del Norte
S.AC.

Problemas Especificos 3 La aplicacion de
Business Intelligence influye positivamente
sobre el nivel de satisfaccion en la toma de
decisiones en el area de ventas de la empresa
Laureles del Norte S.A.C.

Problemas Especificos 4 La aplicacion de
Business Intelligence influye positivamente
sobre la capacidad para analizar datos de
ventas en el &rea de ventas de la empresa
Laureles del Norte S.A.C.

Tipo y disefio de investigacion
Investigacion aplicada con un disefio
preexperimental preprueba, post prueba

Poblacion y muestra

En lainvestigacion, la poblacién corresponde
a 146 registros de ventas de la empresa
Laureles del Norte S.A.C. Adicionalmente, se
aplicara dos cuestionarios estructurados a los
gerentes, trabajadores administrativos y a los
trabajadores de ventas. Estos son un total de
32 personas.

Instrumentos
El instrumento de recoleccién de datos fue
diseflado para extraer las variables

relacionadas a la utilidad deseado y los costos
fijos y variables de los 146 registros de la
empresa Laureles del Norte S.A.C. Ademas
de ello se extraeran datos respecto al tipo de
servicio, vendedor, ubigeo y tipo de cliente
(antiguo o nuevo) con fines descriptivos.
Andlisis estadistico

Para determinar la influencia de la
implementacion de Business Intelligence
sobre a la utilidad deseado y los costos fijos
y variables se realiz6 una comparacion de las
medias de los registros de ventas pre
implementacion y post implementacion. Para
determinar si existe diferencia significativa
entre las medianas, se utilizé la prueba U de
Mann Whitney con un nivel de significancia
de 0,05.
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Anexo 2. Ficha de recoleccion de datos

Seccién |: Datos de la venta

Vendedor
Cliente
Tipo de cliente
Servicio brindado
Sede de la venta
Vendedor

Seccion Il. Datos financieros

Margen bruto MB=(VE-CV)/VEx100

Donde:
MB: Margen bruto
VE: Ventas
CV: Costo de ventas

Margen operativo MO=(UO/VE)x100

Donde:
MO: Margen
operacional
UO: Utilidad
operacional
VE: ventas

Seccion lll: Resultados de los cuestionarios

Dimension Indicadores Valor final
Nivel de satisfaccion Puntaje de 6 a 30
sobre latomade
decisiones
Capacidad de analizar Puntaje de 6 a 30

datos de ventas
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CARTA DE PRESENTACION
Mg. Alarcon Cajas, Yohan Roy

Presente
Asunto: VALIDACION DE INSTRUMENTOS A TRAVES DE JUICIO DE EXPERTO.

Nos es muy grato comunicarnos con usted para expresarle nuestros saludos y asi mismo, hacer
de su conocimiento que, siendo Bachiller de la carrera de Ingenieria de Sistemas de la Universidad
Telesup, en la sede Lima 28 de julio, requerimos validar los instrumentos con los cuales recogeremos la
informacion necesaria para poder desarrollar nuestra investigacion.

El titulo de nuestro proyecto de investigacion es: BUSINESS INTELLIGENCE PARA LA TOMA DE
DECISIONES EN EL AREA DE VENTAS DE LA EMPRESA LAURELES DEL NORTE SAC y siendo
imprescindible contar con la aprobacién de docentes especializados para poder aplicar los instrumentos
de recoleccion “Ficha de Registro”, hemos considerado conveniente recurrir a usted, ante su connotada
experiencia en temas de investigacion educativa.

El expediente de validacién, que le hacemos llegar contiene:

- Carta de presentacion.

- Matriz de operacionalizaciéon de las variables.

- Certificado de validez de contenido de los instrumentos.

- Instrumento de validacién de la metodologia de desarrollo.
- Instrumento de validacion de cada indicador.

Expresandole nuestros sentimientos de respeto y consideracion nos despedimos de usted, no sin antes
agradecerle por la atencién que dispense a la presente.

Atentamente.
Firma Firma
Apellidos y nombre: Apellidos y nombre:
Aguilar Chuquihuanga Julicsa Quinto Ayala Christian Marcelo
D.N.l.: 74556089 D.N.l.: 74065600
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MATRIZ DE OPERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES

Variable Dependiente: Toma de decisiones

Tomade
decisiones

Un proceso de
toma de decisiones
es una serie de
pasos que toma un
individuo para
determinar la mejor
opcién o curso de
accion para
satisfacer sus
necesidades. En un
contexto comercial,
€s un conjunto de
pasos que toman
los gerentes de una
empresa para
determinar el
camino planificado
para las iniciativas
comerciales y
poner en marcha
acciones
especificas.

Proceso de
elecciones basada
en indicadores para
la mejora del area de
ventas de una
organizacion. (Shi &
Chen, 2021)

La utilidad
deseado
(Magallanes,
2019; Apolaya,
2021;
Santisteban,
2018)

Margen bruto

Costos fijos vy
variables
(Magallanes,
2019; Apolaya,
2021;
Santisteban,
2018)

Margen operativo

Cuestionario

De razén

De razén
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CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE:

N° DIMENSIONES / items Pertinencia® |Relevancia? Claridad® Sugerencias

INDICADOR: Margen bruto Si No Si No Si No

1 | MB=(VE-CV)/VEx100
Donde:

MB: Margen bruto X X X
VE: Ventas

CV: Costo de ventas

INDICADOR: Margen operativo Si No Si No Si No

1 MO=(UO/VE)x100
Doénde:

MO: Margen operacional X X X
UQO: Utilidad operacional

VE: ventas

Observaciones (precisar si hay suficiencia):

Opinién de aplicabilidad: Aplicable [ x ] Aplicable después de corregir [ ] No aplicable [ ]

Apellidos y nombres del juez validador. Yohan Roy Alarcon Cajas DNI: 46189705 /,

Especialidad del validador: Magister en Ingenieria de Sistemas, Ingeniero de Sistemas .. A AR

1Pertinencia: El item corresponde al concepto tedrico formulado. Firma del Experto Informante.

ZRelevancia: El item es apropiado para representar al componente o dimensién especifica del constructo
28 de mayo 2022

3Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es conciso, exacto y directo
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VALIDACION DE LA METODOLOGIA DE DESARROLLO

Apellidos y Nombres del Experto: Yohan Roy Alarcén Cajas

Titulo y/o Grado Académico:

Ingeniero de Sistemas
Doctor () Magister (x ) Ingeniero ( ) Licenciado ( ) Otro ( )
Fecha: | 28/05/2022

Titulo de Investigacion: BUSINESS INTELLIGENCE PARA LA TOMA DE DECISIONES EN EL
AREA DE VENTAS DE LA EMPRESA LAURELES DEL NORTE SAC

Autores:

- Aguilar Chuquihuanga Julicsa
- Quinto Ayala Christian Marcelo

MUY MAL (1) MALO(2) REGULAR (3) BUENO(4) EXCELENTE(5)

METODOLOGIA

ITEM PREGUNTAS Hefesto Immon Kimball
¢, Qué metodologia es la mas adecuada para
este tipo de investigacion?

¢, Qué metodologia es factible para el
desarrollo de un sistema y comprension?

¢, Qué metodologia de desarrollo impulsa a

3 comentar el codigo para una mayor 2 3 4
comprension?

¢, Qué metodologia analiza los procesos que

2 4 5

2 3 5

4 { : 2 4 5
intervienen en la empresa?
5 ¢, Qué metodologia requiere menos costo? 1 3 5
6 ¢, Qué metodologia permite la 5 5 4
retroalimentacion?
7 ¢, Qué metodologia permitira un mejor 5 3 4
resultado para la empresa?
PUNTUACION 13 22 32

SUGERENCIAS

FIRI\/iA DEL EXPERTO
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Cuadro comparativo de metodologias de desarrollo

amplia investigacion,
comparacion de
metodologias existentes,
experiencias propias en

procesos de confeccién de
almacenes de datos. Cabe
destacar que HEFESTO esta
en continua evolucion, y se
han tenido en cuenta, como
gran valor agregado, todos
los feedbacks que han
aportado quienes han
utilizado esta metodologia
en diversos paises y con
diversos fines.

La idea principal, es
comprender cada paso que
se realiza, para no caer en el
tedio de tener que seguir un
método al pie de la letra sin
saber exactamente qué se
esta haciendo, ni por qué.

La construccion e
implementacion de un DW
puede adaptarse muy bien a
cualquier ciclo de vida de
desarrollo de software, con
la salvedad de que, para
algunas fases en particular,
las acciones que se han de
realizar seran muy
diferentes. Lo que se debe
tener muy en cuenta, es no
entrar en la utilizacion de
metodologias que requieran
fases extensas de reunion
de requerimientos y analisis,
fases de desarrollo
monolitico que conlleve
demasiado tiempo y fases de

organizaciones a un lugar
centralizado donde los datos
puedan ser utilizados para el
andlisis a la Fabrica de
Informacién Corporativa (CIF o
Corporativelnformation Factory
). Insiste ademas en que ha de
tener las siguientes
caracteristicas:

Orientado a temas. -

Los datos en la base de datos
estan organizados de manera
gue todos los elementos de
datos relativos al mismo evento
u objeto del mundo realqueden
unidos entre si.

Integrado.

- La base de datos contiene los
datos de todos los sistemas
operacionales de la
organizacion, y dichos datos
deben ser consistentes.

No Volatil.

- La informacibn no se
modificara ni se elimina, una
vez almacenado un dato, éste
se convierte en informacion de
solo lectura, y se mantiene para
futuras consultas.

Variante en el tiempo.

- Los cambios producidos en
los datos a lo largo del tiempo
guedan registrados para que
los informes que se puedan
generar reflejan esas
variaciones.

La informaciéon debe estar a los
maximos niveles de detalle. Los
Data warehouses
departamentales o

METODOLOGIA
Hefesto Immon Kimball
HEFESTO es una | Bill Inmon ve la necesidad de
metodologia propia, cuya | transferir la informacion de los
propuesta esta | diferentes OLTP (Sistemas
fundamentada en una muy | Transaccionales) de las

El Data Warehouse es un
conglomerado de todos los
Data Marts dentro de una
empresa, siendo una copia de
los datos transaccionales
estructurados de una forma
especial para el analisis, de
acuerdo al modelo dimensional
(no normalizado), que incluye
las dimensiones de andlisis y
sus atributos, su organizacion
jerarquica, asi como los
diferentes hechos de negocios
gue se quieren analizar. Por un
lado, se tiene las tablas para la
representacion de dimensiones
y por otro lado las tablas para
los hechos. Los diferentes

Data Marts estan conectados
por la llamada estructura de
bus, que  contiene  los
elementos anteriormente
citados a travées de las
dimensiones conformadas (que
permiten que los usuarios
puedan realizar consultas
conjuntas sobre los diferentes

Data Marts, pues este bus
contiene los elementos en
comiun que los comunican).
Una dimension conformada
puede ser compartida por
diferentes

Data Marts (Venta, pedidos,
gestion de cobros, etc.)
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despliegue muy largas. Lo
que se busca, es entregar
una primera implementacion
gue satisfaga una parte de
las  necesidades, para
demostrar las ventajas del
DW y motivar a |@s
usuari@s.

La metodologia HEFESTO,
puede ser embebida en
cualquier ciclo de vida que
cumpla con la condicion
antes declarada.

Data Marts

son tratados
subconjuntos de este
Data warehouse
corporativo, son construidos
para cubrir las necesidades
individuales de analisis de cada
departamento, y siempre a
partir del

Data Warehouse

central (de este también se
puede construir OoDS
(Operacional Data Store) o
similares)

como
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VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE EXPERTOS: Margen bruto

|. DATOS GENERALES

Apellidos y Nombres del Experto: Yohan Roy Alarcon Cajas
Titulo y/o Grado Académico: Ingeniero de Sistemas

Doctor () Magister ( X) Ingeniero () Licenciado ( ) (©]1 (o X (R PP

Universidad que labora: Universidad César Vallejo
Fecha: 28/05/2022

Titulo de Investigacion: BUSINESS INTELLIGENCE PARA LA TOMA DE DECISIONES EN EL
AREA DE VENTAS DE LA EMPRESA LAURELES DEL NORTE SAC

Autores:

- Aguilar Chuquihuanga Julicsa
- Quinto Ayala Christian Marcelo

Deficiente (0-20%) Regular(21-50%) Bueno(51-70%) Muy Bueno(71-80%) Excelente(81-100%)

Il. ASPECTOS DE VALIDACION

VALORACION
INDICADOR CRITERIO 0-20% | 21-50% | 51-70% | S| 81-100%
CLARIDAD Es formulado con lenguaje apropiado. 80%
OBJETIVIDAD Esta expresado en conducta observable. 80%
ACTUALIDAD Es adecqado el avance, la ciencia y 80%
] tecnologia.
ORGANIZACION EXxiste una organizacion logica. 80%
SUFICIENCIA Cqmprende los aspectos de cantidad y 80%
calidad.
INTENCIONALIDAD Adecuado para v,alprar Io§ as,p.ectos del 80%
sistema metodolégico y cientifico.
CONSISTENCIA Esta ,b'asado en aspectos tedricos y 80%
cientificos.
COHERENCIA En los datos respecto al indicador. 80%
METODOLOGIA Responde al propésito de investigacion. 80%
El instrumento es adecuado al tipo de 80%
PERTENENCIA investigacion.
TOTAL 80%
ll. PROMEDIO DE VALIDACION

IV. OPCION DE APLICABILIDAD

( ) Elinstrumento puede ser aplicado, tal como esté elaborado
El instrumento debe ser mejorado antes de ser /
() aplicado ¢

FIRMA DEL EXPERTO

VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE EXPERTOS: Margen Operativo

I. DATOS GENERALES
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Doctor ()

Magister ( X )

Apellidos y Nombres del Experto:
Titulo y/o Grado Académico:
Ingeniero

Universidad que labora:
Fecha:

Yohan Roy Alarcon Cajas

Ingeniero de Sistemas

( ) Licenciado ( )

Otro ()

Universidad César Vallejo

28/05/2022

Titulo de Investigacion: BUSINESS INTELLIGENCE PARA LA TOMA DE DECISIONES EN EL
AREA DE VENTAS DE LA EMPRESA LAURELES DEL NORTE SAC

Deficiente (0-20%)

Autores:

- Aguilar Chuquihuanga Julicsa
- Quinto Ayala Christian Marcelo

Regular(21-50%) Bueno(51-70%)

Il. ASPECTOS DE VALIDACION

Muy Bueno(71-80%)

Excelente(81-100%)

VALORACION
INDICADOR CRITERIO 28;/0 21-50% 51-70% 71-80% | 81-100%
CLARIDAD Es formulado con lenguaje apropiado. 80%
OBJETIVIDAD Esta expresado en conducta observable. 80%
ACTUALIDAD Es adecqado el avance, la cienciay 80%
] tecnologia.
ORGANIZACION EXxiste una organizacion logica. 80%
SUFICIENCIA Cqmprende los aspectos de cantidad y 80%
calidad.
INTENCIONALIDA | Adecuado para valorar los aspectos del
. P R 80%
D sistema metodolégico y cientifico.
CONSISTENCIA E_sta ,b'asado en aspectos teéricos y 80%
cientificos.
COHERENCIA En los datos respecto al indicador. 80%
METODOLOGIA Responde al propésito de investigacion. 80%
El instrumento es adecuado al tipo de 80%
PERTENENCIA investigacion.
TOTAL 80%

l1l. PROMEDIO DE VALIDACION

IV. OPCION DE APLICABILIDAD

(X))
()

El instrumento puede ser aplicado, tal como esta elaborado
El instrumento debe ser mejorado antes de ser

aplicado

PRE-IMPLEMENTACION Bl

Ficha de registro del indicador — Margen bruto

FIRMA DEL EXPERTO
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Autores: AGUILAR CHUQUIHUANGA JULICSA Y QUINTO AYALA CHRISTIAN MARCELO
. Ventas — Costo de ventas
Indicador: = x 100
Ventas
Objetivo: Determinar el margen bruto
Periodo: 2022
Fecha de aprobacién: 15/08/2022

N° Fecha Ventas Costo de ventas MB
1 01/05/2022 2838,1 2033,78246 28,34
2 02/05/2022 2529 1717,191 32,1
3 03/05/2022 2978,6 2079,0628 30,2
4 04/05/2022 3428,2 2547,1526 25,7
5 05/05/2022 3624,9 2659,58913 26,63
6 06/05/2022 2781,9 2068,398288 25,648
7 07/05/2022 3484,4 2624,937896 24,666
8 08/05/2022 3119,1 2380,372356 23,684
9 09/05/2022 3428,2 2649,930036 22,702
10 10/05/2022 2725,7 1764,89075 35,25
11 11/05/2022 2810 1868,65 33,5
12 12/05/2022 2781,9 2155,9725 22,5
13 13/05/2022 2585,2 1690,7208 34,6
14 14/05/2022 3091 2218,56525 28,225
15 15/05/2022 3484,4 2546,05108 26,93
16 16/05/2022 2557,1 1901,587415 25,635
17 17/05/2022 2753,8 2083,52508 24,34
18 18/05/2022 3287,7 2530,049535 23,045
19 19/05/2022 3653 2858,4725 21,75
20 20/05/2022 3596,8 2366,6944 34,2
21 21/05/2022 3091 2067,879 33,1
22 22/05/2022 2529 1628,676 35,6
23 23/05/2022 2866,2 1842,9666 35,7
24 24/07/2022 3596,8 2287,5648 36,4
25 25/05/2022 2810 1767,49 37,1
26 26/05/2022 3512,5 2184,775 37,8
27 27/05/2022 3400,1 2091,0615 38,5
28 28/05/2022 2613,3 1536,97219 41,18
29 29/05/2022 3624,9 2801,975202 22,702
30 30/05/2022 3119,1 2019,61725 35,25
31 31/05/2022 2753,8 1831,277 33,5
32 01/05/2022 3484,4 2700,41 22,5
33 02/05/2022 3653 2389,062 34,6
34 03/05/2022 2557,1 1835,358525 28,225
35 04/05/2022 2781,9 2032,73433 26,93
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05/05/2022 2978,6 2215,03589 25,635
37 | 06/05/2022 2641,4 1998,48324 24,34
38 | 07/05/2022 2810 2162,4355 23,045
39 | 08/05/2022 2669,5 1863,311 30,2
40 | 09/05/2022 3400,1 2526,2743 25,7
41 | 10/05/2022 2613,3 1917,37821 26,63
42 | 11/05/2022 3119,1 2319,113232 25,648
43 | 12/05/2022 2725,7 2053,378838 24,666
44 | 13/05/2022 2950,5 2251,70358 23,684
45 | 14/05/2022 2557,1 1976,587158 22,702
46 | 15/05/2022 2922,4 1892,254 35,25
47 | 16/05/2022 3653 2429,245 33,5
48 | 17/05/2022 3456,3 2678,6325 22,5
49 | 18/05/2022 3540,6 2315,5524 34,6
50 | 19/05/2022 2697,6 1933,10016 28,34
51 | 20/05/2022 3006,7 2041,5493 32,1
52 | 21/05/2022 2613,3 1824,0834 30,2
53 | 22/05/2022 2557,1 1899,9253 25,7
54 | 23/05/2022 3400,1 2494,65337 26,63
55 | 24/05/2022 3540,6 2632,506912 25,648
56 | 25/05/2022 2753,8 2074,547692 24,666
57 | 26/05/2022 3119,1 2380,372356 23,684
58 | 27/05/2022 3624,9 2801,975202 22,702
59 | 28/05/2022 2725,7 1764,89075 35,25
60 | 29/05/2022 2557,1 1700,4715 33,5
61 | 30/05/2022 3287,7 2547,9675 22,5
62 | 31/05/2022 3400,1 2223,6654 34,6
63 | 01/05/2022 2781,9 1996,708725 28,225
64 | 02/05/2022 2978,6 2176,46302 26,93
65 | 03/05/2022 2866,2 2131,44963 25,635
66 | 04/05/2022 3596,8 2721,33888 24,34
67 | 05/05/2022 3512,5 2703,044375 23,045
68 | 06/05/2022 3653 2858,4725 21,75
69 | 07/05/2022 2529 1664,082 34,2
70 | 08/05/2022 3456,3 2312,2647 33,1
71 | 09/05/2022 3596,8 2316,3392 35,6
72 | 10/05/2022 3540,6 2276,6058 35,7
73 | 11/05/2022 3343,9 2126,7204 36,4
74 | 12/05/2022 3287,7 2067,9633 37,1
75 | 13/05/2022 3147,2 1957,5584 37,8
76 | 14/05/2022 2866,2 1762,713 38,5
77 | 15/05/2022 2641,4 1553,498773 41,18
78 | 16/05/2022 2725,7 2106,911586 22,702
79 | 17/05/2022 2866,2 1855,8645 35,25
80 | 18/05/2022 2838,1 1887,3365 33,5
81 | 19/05/2022 2613,3 2025,3075 22,5
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20/05/2022 2781,9 1819,3626 34,6
83 21/05/2022 2978,6 2137,89015 28,225
84 22/05/2022 2641,4 1930,07098 26,93
85 23/05/2022 2894,3 2152,346195 25,635
86 24/05/2022 2669,5 2019,7437 24,34
87 25/05/2022 3091 2378,67905 23,045
88 26/05/2022 3568,7 2490,9526 30,2
89 27/05/2022 3512,5 2609,7875 25,7
90 28/05/2022 2838,1 2082,31397 26,63
91 29/05/2022 3315,8 2465,363616 25,648
92 30/05/2022 2753,8 2074,547692 24,666
93 31/05/2022 3653 2787,82348 23,684
94 01/05/2022 3540,6 2736,812988 22,702
95 02/05/2022 3596,8 2328,928 35,25
96 03/05/2022 2613,3 1737,8445 33,5
97 04/05/2022 2669,5 2068,8625 22,5
98 05/05/2022 2725,7 1782,6078 34,6
99 06/05/2022 2978,6 1980,769 33,5
10 07/05/2022 2922,4 2264,86 22,5
0
10 08/05/2022 3456,3 2260,4202 34,6
1
10 09/05/2022 3653 2621,94075 28,225
2
10 10/05/2022 2529 1847,9403 26,93
3
10 11/05/2022 2753,8 1922,1524 30,2
4

PRE-IMPLEMENTACION AL BI

Ficha de registro del indicador — Margen Operativo

Autores: AGUILAR CHUQUIHUANGA JULICSA Y QUINTO AYALA CHRISTIAN MARCELO

Utilidad operativa

. ) MO = x 100
Indicador: Ventas

Objetivo: Determinar el margen operativo
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Periodo: Periodo anual 2022
Fecha de aprobacion: 15/06/2022

N° Fecha Utilidad Operativa Ventas MO

1 01/05/2022 63289,63 2838,1 22,3

2 02/05/2022 49062,6 2529 19,4

3 03/05/2022 76356,411 2978,6 25,635

4 04/05/2022 83442,388 3428,2 24,34

5 05/05/2022 83535,8205 3624,9 23,045

6 06/05/2022 84013,38 2781,9 30,2

7 07/05/2022 89549,08 3484,4 25,7

8 08/05/2022 89041,39329 3119,1 28,54714286
9 09/05/2022 101441,6624 3428,2 29,59035714
10 10/05/2022 83497,92564 2725,7 30,63357143
11 11/05/2022 89011,76786 2810 31,67678571
12 12/05/2022 91023,768 2781,9 32,72

13 13/05/2022 87284,66157 2585,2 33,76321429
14 14/05/2022 60150,86 3091 19,46

15 15/05/2022 89322,594 3484,4 25,635

16 16/05/2022 62239,814 2557,1 24,34

17 17/05/2022 63461,321 2753,8 23,045

18 18/05/2022 99288,54 3287,7 30,2

19 19/05/2022 122375,5 3653 33,5

20 20/05/2022 80928 3596,8 22,5

21 21/05/2022 106948,6 3091 34,6

22 22/05/2022 71381,025 2529 28,225

23 23/05/2022 77186,766 2866,2 26,93

24 24/07/2022 92203,968 3596,8 25,635

25 25/05/2022 81010,34861 2810 28,82930556
26 26/05/2022 102081,641 3512,5 29,06238889
27 27/05/2022 99607,5351 3400,1 29,29547222
28 28/05/2022 77166,97423 2613,3 29,52855556
29 29/05/2022 107882,9648 3624,9 29,76163889
30 30/05/2022 93556,53808 3119,1 29,99472222
31 31/05/2022 83241,33094 2753,8 30,22780556
32 01/05/2022 106137,9212 3484,4 30,46088889
33 02/05/2022 112125,0805 3653 30,69397222
34 03/05/2022 79083,57376 2557,1 30,92705556
35 04/05/2022 86684,39038 2781,9 31,16013889
36 05/05/2022 93507,85171 2978,6 31,39322222
37 06/05/2022 83537,72349 2641,4 31,62630556
38 07/05/2022 89524,88278 2810 31,85938889
39 08/05/2022 71088,785 2669,5 26,63

40 09/05/2022 87205,7648 3400,1 25,648
41 10/05/2022 64459,6578 2613,3 24,666
42 11/05/2022 73872,7644 3119,1 23,684
43 12/05/2022 61878,8414 2725,7 22,702
44 13/05/2022 104005,125 2950,5 35,25

45 14/05/2022 85662,85 2557,1 33,5
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46 15/05/2022 81152,03458 2922,4 27,76896886
47 16/05/2022 100699,2109 3653 27,56616777
48 17/05/2022 94576,00425 3456,3 27,36336668
49 18/05/2022 96164,69853 3540,6 27,16056559
50 19/05/2022 60156,48 2697,6 22,3
51 20/05/2022 58329,98 3006,7 19,4
52 21/05/2022 66991,9455 2613,3 25,635
53 22/05/2022 62239,814 2557,1 24,34
54 23/05/2022 78355,3045 3400,1 23,045
55 24/05/2022 106926,12 3540,6 30,2
56 25/05/2022 70772,66 2753,8 25,7
57 26/05/2022 89041,39329 3119,1 28,54714286
58 27/05/2022 107262,0856 3624,9 29,59035714
59 28/05/2022 83497,92564 2725,7 30,63357143
60 29/05/2022 81000,70875 2557,1 31,67678571
61 30/05/2022 107573,544 3287,7 32,72
62 31/05/2022 114798,3049 3400,1 33,76321429
63 01/05/2022 54135,774 2781,9 19,46
64 02/05/2022 76356,411 2978,6 25,635
65 03/05/2022 69763,308 2866,2 24,34
66 04/05/2022 82888,256 3596,8 23,045
67 05/05/2022 106077,5 3512,5 30,2
68 06/05/2022 122375,5 3653 33,5
69 07/05/2022 56902,5 2529 22,5
70 08/05/2022 119587,98 3456,3 34,6
71 09/05/2022 101519,68 3596,8 28,225
72 10/05/2022 95348,358 3540,6 26,93
73 11/05/2022 85720,8765 3343,9 25,635
74 12/05/2022 94782,10788 3287,7 28,82930556
75 13/05/2022 91465,15031 3147,2 29,06238889
76 14/05/2022 83966,68248 2866,2 29,29547222
77 15/05/2022 77996,72664 2641,4 29,52855556
78 16/05/2022 81121,29912 2725,7 29,76163889
79 17/05/2022 85970,87283 2866,2 29,99472222
80 18/05/2022 85789,53495 2838,1 30,22780556
81 19/05/2022 79603,44093 2613,3 30,46088889
82 20/05/2022 85387,56132 2781,9 30,69397222
83 21/05/2022 92119,32768 2978,6 30,92705556
84 22/05/2022 82306,39086 2641,4 31,16013889
85 23/05/2022 90861,40308 2894,3 31,39322222
86 24/05/2022 84426,42268 2669,5 31,62630556
87 25/05/2022 98477,37106 3091 31,85938889
88 26/05/2022 95034,481 3568,7 26,63
89 27/05/2022 90088,6 3512,5 25,648
90 28/05/2022 70004,5746 2838,1 24,666
91 29/05/2022 78531,4072 3315,8 23,684
92 30/05/2022 62516,7676 2753,8 22,702
93 31/05/2022 128768,25 3653 35,25
94 01/05/2022 118610,1 3540,6 33,5
95 02/05/2022 99879,42718 3596,8 27,76896886
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96 03/05/2022 72038,66623 2613,3 27,56616777
97 04/05/2022 73046,50735 2669,5 27,36336668
98 05/05/2022 74031,55363 2725,7 27,16056559
99 06/05/2022 90730,80364 2978,6 30,46088889
100 07/05/2022 89700,06442 2922,4 30,69397222

101 08/05/2022 106893,1821 3456,3 30,92705556
102 09/05/2022 113827,9874 3653 31,16013889
103 10/05/2022 79393,459 2529 31,39322222
104 11/05/2022 87734,38512 2753,8 31,85938889

POST-IMPLEMENTACION Bl

Ficha de registro del indicador — Margen bruto
Autores: AGUILAR CHUQUIHUANGA JULICSA Y QUINTO AYALA CHRISTIAN MARCELO

. Ventas — Costo de ventas
Indicador: MB = x 100
Ventas

Objetivo: Determinar el margen bruto
Periodo: 2022
15/06/2022

Fecha de aprobacién:

1 01/07/2022 2838,1 1560,955 45

2 02/07/2022 2529 1408,653 44,3
3 03/07/2022 2978,6 1486,3214 50,1
4 04/07/2022 3428,2 2111,7712 38,4
5 05/07/2022 3624,9 2140,50345 40,95
6 06/07/2022 2781,9 1681,65855 39,55

11
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07/07/2022 3484,4 2155,1014 38,15
8 08/07/2022 3119,1 1972,83075 36,75
9 09/07/2022 3428,2 2216,3313 35,35
10 10/07/2022 2725,7 1800,32485 33,95
11 11/07/2022 2810 1895,345 32,55
12 12/07/2022 2781,9 1541,1726 44,6
13 13/07/2022 2585,2 1468,3936 43,2
14 14/07/2022 3091 1674,24015 45,835
15 15/07/2022 3484,4 1795,51132 48,47
16 16/07/2022 2557,1 1250,29405 51,105
17 17/07/2022 2753,8 1273,90788 53,74
18 18/07/2022 3287,7 1434,25913 56,375
19 19/07/2022 3653 2250,248 38,4
20 20/07/2022 3596,8 2123,9104 40,95
21 21/07/2022 3091 1868,5095 39,55
22 22/07/2022 2529 1564,1865 38,15
23 23/07/2022 2866,2 1812,8715 36,75
24 24/07/2022 3596,8 2302,13184 35,995
25 25/07/2022 2810 1844,203 34,37
26 26/07/2022 3512,5 2362,33188 32,745
27 27/07/2022 3400,1 1572,88626 53,74
28 28/07/2022 2613,3 1140,05213 56,375
29 29/07/2022 3624,9 2232,9384 38,4
30 30/07/2022 3119,1 1841,82855 40,95
31 31/07/2022 2753,8 1536,6204 44,2
32 01/07/2022 3484,4 2083,6712 40,2
33 02/07/2022 3653 2129,699 41,7
34 03/07/2022 2557,1 1575,1736 38,4
35 04/07/2022 2781,9 1477,1889 46,9
36 05/07/2022 2978,6 1453,5568 51,2
37 06/07/2022 2641,4 1272,09824 51,84
38 07/07/2022 2810 1276,864 54,56
39 08/07/2022 2669,5 1708,61348 35,995
40 09/07/2022 3400,1 2231,48563 34,37
41 10/07/2022 2613,3 1757,57492 32,745
42 11/07/2022 3119,1 1442,89566 53,74
43 12/07/2022 2725,7 1788,87691 34,37
44 13/07/2022 2950,5 1984,35878 32,745
45 14/07/2022 2557,1 1182,91446 53,74
46 15/07/2022 2922,4 1274,897 56,375
47 16/07/2022 3653 2250,248 38,4
48 17/07/2022 3456,3 2040,94515 40,95
49 18/07/2022 3540,6 1975,6548 44,2
50 19/07/2022 2697,6 1390,07328 48,47
51 20/07/2022 3006,7 1470,12597 51,105
52 21/07/2022 2613,3 1208,91258 53,74
53 22/07/2022 2557,1 1115,53488 56,375
54 23/07/2022 3400,1 2094,4616 38,4
55 24/07/2022 3540,6 1947,33 45
55 25/07/2022 2753,8 1533,8666 44,3
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26/07/2022 3119,1 1556,4309 50,1
58 27/07/2022 3624,9 2232,9384 38,4
59 28/07/2022 2725,7 1609,52585 40,95
60 29/07/2022 2557,1 1545,76695 39,55
61 30/07/2022 3287,7 2033,44245 38,15
62 31/07/2022 3400,1 2150,56325 36,75
63 01/07/2022 2781,9 1798,49835 35,35
64 02/07/2022 2978,6 1967,3653 33,95
65 03/07/2022 2866,2 1933,2519 32,55
66 04/07/2022 3596,8 1992,6272 44,6
67 05/07/2022 3512,5 1995,1 43,2
68 06/07/2022 3653 1978,64745 45,835
69 07/07/2022 2529 1303,1937 48,47
70 08/07/2022 3456,3 1689,95789 51,105
71 09/07/2022 3596,8 1663,87968 53,74
72 10/07/2022 3540,6 1544,58675 56,375
73 11/07/2022 3343,9 2059,8424 38,4
74 12/07/2022 3287,7 1941,38685 40,95
75 13/07/2022 3147,2 1902,4824 39,55
76 14/07/2022 2866,2 1772,7447 38,15
77 15/07/2022 2641,4 1670,6855 36,75
78 16/07/2022 2725,7 1744,58429 35,995
79 17/07/2022 2866,2 1881,08706 34,37
80 18/07/2022 2838,1 1908,76416 32,745
81 19/07/2022 2613,3 1208,91258 53,74
82 20/07/2022 2781,9 1213,60388 56,375
83 21/07/2022 2978,6 1834,8176 38,4
84 22/07/2022 2641,4 1559,7467 40,95
85 23/07/2022 2894,3 1615,0194 44,2
86 24/07/2022 2669,5 1596,361 40,2
87 25/07/2022 3091 1802,053 41,7
88 26/07/2022 3568,7 2198,3192 38,4
89 27/07/2022 3512,5 1865,1375 46,9
90 28/07/2022 2838,1 1384,9928 51,2
91 29/07/2022 3315,8 1596,88928 51,84
92 30/07/2022 2753,8 1251,32672 54,56
93 31/07/2022 3653 2338,10265 35,995
94 01/07/2022 3540,6 2323,69578 34,37
95 02/07/2022 3596,8 2419,02784 32,745
96 03/07/2022 2613,3 1208,91258 53,74
97 04/07/2022 2669,5 1751,99285 34,37
98 05/07/2022 2725,7 1833,16954 32,745
99 06/07/2022 2978,6 1377,90036 53,74
100 07/07/2022 2922,4 1274,897 56,375
101 08/07/2022 3456,3 2129,0808 38,4
102 09/07/2022 3653 2157,0965 40,95
103 10/07/2022 2529 1411,182 44,2
104 11/07/2022 2753,8 1922,1524 30,2
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POST-IMPLEMENTACION AL BI

Ficha de registro del indicador — Margen Operativo

Autores: AGUILAR CHUQUIHUANGA JULICSA'Y QUINTO AYALA CHRISTIAN MARCELO

Indicador:

Utilidad operativa
= x 100

Ventas

Objetivo: Determinar el margen operativo
Periodo: Periodo anual 2022

Fecha de aprobacion: 15/06/2022

1 01/07/2022 108415,42 2838,1 38,2
2 02/07/2022 90285,3 2529 35,7
3 03/07/2022 99485,24 2978,6 33,4
4 04/07/2022 136442,36 3428,2 39,8
5 05/07/2022 135571,26 3624,9 37,4
6 06/07/2022 104738,535 2781,9 37,65
7 07/07/2022 132058,76 3484,4 37,9
8 08/07/2022 118993,665 3119,1 38,15
9 09/07/2022 131642,88 3428,2 38,4
10 10/07/2022 105348,305 2725,7 38,65
11 11/07/2022 109309 2810 38,9
12 12/07/2022 108911,385 2781,9 39,15
13 13/07/2022 101856,88 2585,2 39,4
14 14/07/2022 122558,15 3091 39,65
15 15/07/2022 139027,56 3484,4 39,9
16 16/07/2022 102667,565 2557,1 40,15
17 17/07/2022 111253,52 2753,8 40,4
18 18/07/2022 133645,005 3287,7 40,65
19 19/07/2022 130412,1 3653 35,7
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20/07/2022 120133,12 3596,8 33,4
21 21/07/2022 123021,8 3091 39,8
22 22/07/2022 94584,6 2529 37,4
23 23/07/2022 107912,43 2866,2 37,65
24 24/07/2022 136318,72 3596,8 37,9
25 25/07/2022 107201,5 2810 38,15
26 26/07/2022 134880 3512,5 38,4
27 27/07/2022 131413,865 3400,1 38,65
28 28/07/2022 101657,37 2613,3 38,9
29 29/07/2022 141914,835 3624,9 39,15
30 30/07/2022 122892,54 3119,1 39,4
31 31/07/2022 109188,17 2753,8 39,65
32 01/07/2022 139027,56 3484,4 39,9
33 02/07/2022 146667,95 3653 40,15
34 03/07/2022 103306,84 2557,1 40,4
35 04/07/2022 113084,235 2781,9 40,65
36 05/07/2022 121824,74 2978,6 40,9
37 06/07/2022 108693,61 2641,4 41,15
38 07/07/2022 109309 2810 38,9
39 08/07/2022 104510,925 2669,5 39,15
40 09/07/2022 133963,94 3400,1 39,4
41 10/07/2022 103617,345 2613,3 39,65
42 11/07/2022 124452,09 3119,1 39,9
43 12/07/2022 109436,855 2725,7 40,15
44 13/07/2022 119200,2 2950,5 40,4
45 14/07/2022 103946,115 2557,1 40,65
46 15/07/2022 104329,68 2922,4 35,7
47 16/07/2022 122010,2 3653 33,4
48 17/07/2022 137560,74 3456,3 39,8
49 18/07/2022 128081,205 3540,6 36,175
50 19/07/2022 96277,344 2697,6 35,69
51 20/07/2022 113202,255 3006,7 37,65
52 21/07/2022 99044,07 2613,3 37,9
53 22/07/2022 97553,365 2557,1 38,15
54 23/07/2022 130563,84 3400,1 38,4
55 24/07/2022 136844,19 3540,6 38,65
56 25/07/2022 105195,16 2753,8 38,2
57 26/07/2022 111351,87 3119,1 35,7
58 27/07/2022 121071,66 3624,9 33,4
59 28/07/2022 108482,86 2725,7 39,8
60 29/07/2022 95635,54 2557,1 37,4
61 30/07/2022 123781,905 3287,7 37,65
62 31/07/2022 128863,79 3400,1 37,9
63 01/07/2022 106129,485 2781,9 38,15
64 02/07/2022 114378,24 2978,6 38,4
65 03/07/2022 110778,63 2866,2 38,65
66 04/07/2022 139915,52 3596,8 38,9
67 05/07/2022 137514,375 3512,5 39,15
68 06/07/2022 143928,2 3653 39,4
69 07/07/2022 100274,85 2529 39,65
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08/07/2022 137906,37 3456,3 39,9
71 09/07/2022 144411,52 3596,8 40,15
72 10/07/2022 143040,24 3540,6 40,4
73 11/07/2022 135929,535 3343,9 40,65
74 12/07/2022 117370,89 3287,7 35,7
75 13/07/2022 105116,48 3147,2 33,4
76 14/07/2022 114074,76 2866,2 39,8
77 15/07/2022 98788,36 2641,4 37,4
78 16/07/2022 102622,605 2725,7 37,65
79 17/07/2022 108628,98 2866,2 37,9
80 18/07/2022 108273,515 2838,1 38,15
81 19/07/2022 100350,72 2613,3 38,4
82 20/07/2022 107520,435 2781,9 38,65
83 21/07/2022 115867,54 2978,6 38,9
84 22/07/2022 103410,81 2641,4 39,15
85 23/07/2022 114035,42 2894,3 39,4
86 24/07/2022 105845,675 2669,5 39,65
87 25/07/2022 123330,9 3091 39,9
88 26/07/2022 143283,305 3568,7 40,15
89 27/07/2022 141905 3512,5 40,4
90 28/07/2022 115368,765 2838,1 40,65
91 29/07/2022 135616,22 3315,8 40,9
92 30/07/2022 113318,87 2753,8 41,15
93 31/07/2022 142101,7 3653 38,9
94 01/07/2022 138614,49 3540,6 39,15
95 02/07/2022 141713,92 3596,8 39,4
9% 03/07/2022 103617,345 2613,3 39,65
97 04/07/2022 106513,05 2669,5 39,9
98 05/07/2022 109436,855 2725,7 40,15
99 06/07/2022 120335,44 2978,6 40,4
100 07/07/2022 118795,56 2922,4 40,65
101 08/07/2022 123389,91 3456,3 35,7
102 09/07/2022 122010,2 3653 33,4
103 10/07/2022 100654,2 2529 39,8
104 11/07/2022 99618,715 2753,8 36,175
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CARTA DE PRESENTACION

Mg. Daza Vergaray, Alfredo
Presente
Asunto:  VALIDACION DE INSTRUMENTOS A TRAVES DE JUICIO DE EXPERTO.

Nos es muy grato comunicarnos con usted para expresarle nuestros saludos y asi mismo, hacer
de su conocimiento que, siendo Bachiller de la carrera de Ingenieria de Sistemas de la Universidad César
Vallejo, en la sede Lima 28 de julio, requerimos validar los instrumentos con los cuales recogeremos la
informacion necesaria para poder desarrollar nuestra investigacion.

El titulo de nuestro proyecto de investigacion es: BUSINESS INTELLIGENCE PARA MEJORAR
LA TOMA DE DECISIONES EN LA EMPRESA DE SERVICIOS LAURELES DEL NORTE SAC y siendo
imprescindible contar con la aprobacion de docentes especializados para poder aplicar los instrumentos
de recoleccion “Ficha de Registro”, hemos considerado conveniente recurrir a usted, ante su connotada
experiencia en temas de investigacion educativa.

El expediente de validacion, que le hacemos llegar contiene:

- Carta de presentacion.

- Matriz de operacionalizacién de las variables.

- Certificado de validez de contenido de los instrumentos.

- Instrumento de validacion de la metodologia de desarrollo.
- Instrumento de validacién de cada indicador.

Expresandole nuestros sentimientos de respeto y consideracion nos despedimos de usted, no sin antes
agradecerle por la atencion que dispense a la presente.

Atentamente.
Firma Firma
Apellidos y nombre: Apellidos y nombre:
Aguilar Chuquihuanga Julicsa Quinto Ayala Christian Marcelo
D.N.l.: 74556089 D.N.l.: 74065600
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MATRIZ DE OPERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES

Variable Dependiente: Toma de decisiones

Variable

Definicion

conceptual

Definicién
operacional

Dimension

Indicadores

Instrumento

Escala de
Mediciéon

Tomade
decisiones

Un proceso de
toma de decisiones
es una serie de
pasos que toma un
individuo para
determinar la mejor
opcién o curso de
accion para
satisfacer sus
necesidades. En un
contexto comercial,
€s un conjunto de
pasos que toman
los gerentes de una
empresa para
determinar el
camino planificado
para las iniciativas
comerciales y
poner en marcha
acciones
especificas.

Proceso de
elecciones basada
en indicadores para
la mejora del area de
ventas de una
organizacion.(Shi &
Chen, 2021)

Porcentaje  de
utilidad deseado
(Magallanes,
2019; Apolaya,
2021;
Santisteban,
2018)

Margen bruto

Costos fijos y
variables
(Magallanes,
2019; Apolaya,
2021;
Santisteban,
2018)

Margen operativo

Cuestionario

De razén

De razén
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CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE:

NO

DIMENSIONES / items

Pertinencia!

Relevancia?

Claridad?

Sugerencias

INDICADOR: Margen bruto

Si No

Si

No

Si No

MB=(VE-CV)/VEx100
Donde:

MB: Margen bruto
VE: Ventas

CV: Costo de ventas

INDICADOR: Margen operativo

Si No

Si

No

Si No

MO=(UO/VE)x100
Doénde:

MO: Margen operacional
UO: Utilidad operacional

VE: ventas

Observaciones (precisar si hay suficiencia):

Opinién de aplicabilidad:

Apellidos y nombres del juez validador. Alfredo Daza Vergaray

Aplicable [ x ]

DNI:

Aplicable después de corregir [ ]

Especialidad del validador: Magister en Ingenieria de Sistemas, Ingeniero de Sistemas

1Pertinencia: El item corresponde al concepto tedrico formulado.

ZRelevancia: El item es apropiado para representar al componente o dimensién especifica del constructo

3Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es conciso, exacto y directo

No aplicable [ ]

15 de agosto 2022
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VALIDACION DE LA METODOLOGIA DE DESARROLLO

Apellidos y Nombres del Experto: Alfredo Daza Vergaray
Titulo y/o Grado Académico: Ingeniero de Sistemas
Doctor (x)  Magister ( ) Ingeniero ( ) Licenciado ( ) Otro ( )

Fecha: 15/08/2022

Titulo de Investigacidn: BUSINESS INTELLIGENCE PARA MEJORAR LA TOMA DE DECISIONES EN LA
EMPRESA DE SERVICIOS LAURELES DEL NORTE SAC

Autores:
- Aguilar Chuquihuanga Julicsa
- Quinto Ayala Christian Marcelo

MUY MAL (1) MALO(2) REGULAR (3) BUENO(4) EXCELENTE(5)

METODOLOGIA

ITEM PREGUNTAS Hefesto Immon Kimball
1 g,Qué_ metod_ologl’g es !a mas adecuada para 4 3 5
este tipo de investigacion?
5 ¢ Qué metodologia es factible para el 3 3 4

desarrollo de un sistema y comprension?
¢, Qué metodologia de desarrollo impulsa a
3 comentar el codigo para una mayor 3 4 5
comprension?

¢, Qué metodologia analiza los procesos que

4 { : 3 3 4
intervienen en la empresa?
5 ¢, Qué metodologia requiere menos costo? 3 3 5
6 ¢, Qué metodologia permite la 3 4 4
retroalimentacion?
7 ¢, Qué metodologia permitira un mejor 3 4 4
resultado para la empresa?
PUNTUACION 22 24 31
SUGERENCIAS
.... I. )
. &,

FIRMA DEL EXPERTO
Cuadro comparativo de metodologias de desarrollo
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que
HEFESTO estd en continua
evolucion, y se han tenido en
cuenta, como gran valor
agregado, todos los feedbacks
gue han aportado quienes han
utilizado esta metodologia en
diversos paises y con diversos
fines.

La idea principal, es
comprender cada paso que se
realizara, para no caer en el
tedio de tener que seguir un
método al pie de la letra sin
saber exactamente qué se esta
haciendo, ni por qué.

La construccion e
implementacion de un DW
puede adaptarse muy bien a
cualquier ciclo de vida de
desarrollo de software, con la
salvedad de que, para algunas
fases en particular, las
acciones que se han de realizar
seran muy diferentes. Lo que
se debe tener muy en cuenta,
es no entrar en la utilizacion de
metodologias que requieran
fases extensas de reunion de
requerimientos y analisis, fases
de desarrollo monolitico que
conlleve demasiado tiempo y
fases de despliegue muy
largas. Lo que se busca, es
entregar una primera
implementacion que satisfaga
una parte de las necesidades,

Informacion Corporativa (CIF o
Corporative Information Factory

). Insiste ademéas en que ha de
tener las siguientes
caracteristicas:

Orientado a temas. -

Los datos en la base de datos
estan organizados de manera que
todos los elementos de datos
relativos al mismo evento u objeto
del mundo real queden unidos
entre si.

Integrado.

- La base de datos contiene los
datos de todos los sistemas
operacionales de la organizacién,
y dichos datos deben ser
consistentes.

No Volatil.

- La informacioén no se modificara
ni se elimina, una vez almacenado
un dato, éste se convierte en
informacién de solo lectura, y se
mantiene para futuras consultas.

Variante en el tiempo.

- Los cambios producidos en los
datos a lo largo del tiempo quedan
registrados para que los informes
que se puedan generar reflejan
esas variaciones.

METODOLOGIA
Hefesto Immon Kimball

HEFESTO es una metodologia

propia, cuya propuesta esta | Bill Inmon ve la necesidad de

fundamentada en una muy | transferir la informacion de los

amplia investigacion, | diferentes OLTP (Sistemas

comparacién de metodologias | Transaccionales) de las

existentes, experiencias | organizaciones a un lugar

propias en procesos de centralizado donde los datos

confeccion de almacenes de | puedan ser utilizados para el

datos. Cabe destacar andlisis a la Fabrica de |El Data Warehouse es un

conglomerado de todos los Data
Marts dentro de una empresa,
siendo una copia de los datos
transaccionales estructurados de
una forma especial para el
andlisis, de acuerdo al modelo
dimensional (no normalizado), que
incluye las dimensiones de
andlisis y sus atributos, su
organizacion jerarquica, asi como
los diferentes hechos de negocios
que se quieren analizar. Por un
lado, se tiene las tablas para la
representacion de dimensiones y
por otro lado las tablas para los
hechos. Los diferentes

Data Marts estdn conectados por
la llamada estructura de bus, que
contiene los elementos
anteriormente citados a través de
las dimensiones conformadas
(que permiten que los usuarios
puedan realizar consultas
conjuntas sobre los diferentes
Data Marts, pues este bus
contiene los elementos en comun
que los comunican). Una
dimensién conformada puede ser
compartida por diferentes

Data Marts (Venta,
gestion de cobros, etc.)

pedidos,




El UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

para demostrar las ventajas del
DW y motivar a |@s usuari@s.

La metodologia HEFESTO,
puede ser embebida en
cualquier ciclo de vida que
cumpla con la condicién antes
declarada.

La informacién debe estar a los
maximos niveles de detalle. Los

Data warehouses
departamentales o
Data Marts

son tratados como subconjuntos
de este

Data Warehouse

corporativo, son construidos para
cubrir las necesidades individuales
de andlisis de cada departamento,
y siempre a partir del

Data Warehouse

central (de este también se puede
construir ODS (Operacional Data
Store) o similares)
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|. DATOS GENERALES

Apellidos y Nombres del Experto: Alfredo Daza Vergaray
Titulo y/o Grado Académico: Ingeniero de Sistemas

Doctor (x)  Magister ( ) Ingeniero () Licenciado ( ) 1O 1 (o X (R T
Universidad que labora: Universidad César Vallejo
Fecha: 15/08/2022
Titulo de Investigacion: BUSINESS INTELLIGENCE PARA MEJORAR LA TOMA DE DECISIONES
EN LA EMPRESA DE SERVICIOS LAURELES DEL NORTE SAC

Autores:
- Aguilar Chuquihuanga Julicsa
- Quinto Ayala Christian Marcelo

Deficiente (0-20%) Regular(21-50%) Bueno(51-70%) Muy Bueno(71-80%) Excelente(81-100%)

Il. ASPECTOS DE VALIDACION

VALORACION
INDICADOR CRITERIO 0-20% | 21-50% | 51-70% | S0 | 81-100%

CLARIDAD Es formulado con lenguaje apropiado. 80%
OBJETIVIDAD Esta expresado en conducta observable. 80%
ACTUALIDAD Es adeCL,Jado el avance, la ciencia y 80%

tecnologia.
ORGANIZACION Existe una organizacion logica. 80%
SUFICIENCIA Cqmprende los aspectos de cantidad y 80%

calidad.
INTENCIONALIDAD Adecuado para v,alprar Io; as,p.ectos del 80%

sistema metodolégico y cientifico.
CONSISTENCIA Esta ,b'asado en aspectos tedricos y 80%

cientificos.
COHERENCIA En los datos respecto al indicador. 80%
METODOLOGIA Responde al propésito de investigacion. 80%

El instrumento es adecuado al tipo de 80%
PERTENENCIA investigacion.

TOTAL 80%
ll. PROMEDIO DE VALIDACION
IV. OPCION DE APLICABILIDAD
( X) Elinstrumento puede ser aplicado, tal como esta elaborado
El instrumento debe ser mejorado antes de
() seraplicado A
/_

FIRMA DEL ESPERTO

VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE EXPERTOS: Margen Operativo
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Apellidos y Nombres del Experto:
Titulo y/o Grado Académico:

Doctor (x)  Magister ( )

Ingeniero

()

Universidad que labora:
Fecha:

Alfredo Daza Vergaray

Ingeniero de Sistemas

Licenciado (

)

Universidad César Vallejo

15/08/2022

Titulo de Investigacion: BUSINESS INTELLIGENCE PARA MEJORAR LA TOMA DE DECISIONES EN LA EMPRESA
DE SERVICIOS LAURELES DEL NORTE SAC

Deficiente (0-20%) Regular(21-50%)

Il. ASPECTOS DE VALIDACION

Bueno(51-70%)

Autores:

Aguilar Chuquihuanga Julicsa
Quinto Ayala Christian Marcelo

Muy Bueno(71-80%)

Excelente(81-100%)

VALORACION
INDICADOR CRITERIO 0-20% | 21-50% | 51-70% |t | 81-100%

CLARIDAD Es formulado con lenguaje apropiado. 80%
OBJETIVIDAD Esta expresado en conducta observable. 80%
ACTUALIDAD Es adecqado el avance, la ciencia 'y 80%

tecnologia.
ORGANIZACION Existe una organizacion logica. 80%
SUFICIENCIA Cqmprende los aspectos de cantidad y 80%

calidad.
INTENCIONALIDAD Adecuado para v,alprar Io§ as'p.ectos del 80%

sistema metodolégico y cientifico.
CONSISTENCIA Esta basado en aspectos tedricos y cientificos. 80%
COHERENCIA En los datos respecto al indicador. 80%
METODOLOGIA Responde al propésito de investigacion. 80%

El instrumento es adecuado al tipo de 80%
PERTENENCIA investigacion.

TOTAL 80%
ll. PROMEDIO DE VALIDACION
IV. OPCION DE APLICABILIDAD
(X ) Elinstrumento puede ser aplicado, tal como esta elaborado , A
El instrumento debe ser mejorado antes de ser //
() aplicado P w/f

PRE-IMPLEMENTACION BI

FIRMA DEL EXPERTO

Ficha de registro del indicador — Margen bruto
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Autores: AGUILAR CHUQUIHUANGA JULICSA Y QUINTO AYALA CHRISTIAN MARCELO
. Ventas — Costo de ventas
Indicador: = 100
Ventas
Objetivo: Determinar el margen bruto
Periodo: 2022
Fecha de aprobacién: 15/08/2022

N° Fecha Ventas Costo de ventas MB
1 01/05/2022 2838,1 2033,78246 28,34
2 02/05/2022 2529 1717,191 32,1
3 03/05/2022 2978,6 2079,0628 30,2
4 04/05/2022 3428,2 2547,1526 25,7
5 05/05/2022 3624,9 2659,58913 26,63
6 06/05/2022 2781,9 2068,398288 25,648
7 07/05/2022 3484,4 2624,937896 24,666
8 08/05/2022 3119,1 2380,372356 23,684
9 09/05/2022 3428,2 2649,930036 22,702
10 10/05/2022 2725,7 1764,89075 35,25
11 11/05/2022 2810 1868,65 33,5
12 12/05/2022 2781,9 2155,9725 22,5
13 13/05/2022 2585,2 1690,7208 34,6
14 14/05/2022 3091 2218,56525 28,225
15 15/05/2022 3484,4 2546,05108 26,93
16 16/05/2022 2557,1 1901,587415 25,635
17 17/05/2022 2753,8 2083,52508 24,34
18 18/05/2022 3287,7 2530,049535 23,045
19 19/05/2022 3653 2858,4725 21,75
20 20/05/2022 3596,8 2366,6944 34,2
21 21/05/2022 3091 2067,879 33,1
22 22/05/2022 2529 1628,676 35,6
23 23/05/2022 2866,2 1842,9666 35,7
24 24/07/2022 3596,8 2287,5648 36,4
25 25/05/2022 2810 1767,49 37,1
26 26/05/2022 3512,5 2184,775 37,8
27 27/05/2022 3400,1 2091,0615 38,5
28 28/05/2022 2613,3 1536,97219 41,18653846
29 29/05/2022 3624,9 2801,975202 22,702
30 30/05/2022 3119,1 2019,61725 35,25
31 31/05/2022 2753,8 1831,277 33,5
32 01/05/2022 3484,4 2700,41 22,5
33 02/05/2022 3653 2389,062 34,6
34 03/05/2022 2557,1 1835,358525 28,225
35 04/05/2022 2781,9 2032,73433 26,93
36 05/05/2022 2978,6 2215,03589 25,635
37 06/05/2022 2641,4 1998,48324 24,34
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07/05/2022 2810 2162,4355 23,045
39 | 08/05/2022 2669,5 1863,311 30,2
40 | 09/05/2022 3400,1 2526,2743 25,7
41 | 10/05/2022 2613,3 1917,37821 26,63
42 | 11/05/2022 3119,1 2319,113232 25,648
43 | 12/05/2022 2725,7 2053,378838 24,666
44 | 13/05/2022 2950,5 2251,70358 23,684
45 | 14/05/2022 2557,1 1976,587158 22,702
46 | 15/05/2022 2922,4 1892,254 35,25
47 | 16/05/2022 3653 2429,245 33,5
48 | 17/05/2022 3456,3 2678,6325 22,5
49 | 18/05/2022 3540,6 2315,5524 34,6
50 | 19/05/2022 2697,6 1933,10016 28,34
51 | 20/05/2022 3006,7 2041,5493 32,1
52 | 21/05/2022 2613,3 1824,0834 30,2
53 | 22/05/2022 2557,1 1899,9253 25,7
54 | 23/05/2022 3400,1 2494,65337 26,63
55 | 24/05/2022 3540,6 2632,506912 25,648
56 | 25/05/2022 2753,8 2074,547692 24,666
57 | 26/05/2022 3119,1 2380,372356 23,684
58 | 27/05/2022 3624,9 2801,975202 22,702
59 | 28/05/2022 2725,7 1764,89075 35,25
60 | 29/05/2022 2557,1 1700,4715 33,5
61 | 30/05/2022 3287,7 2547,9675 22,5
62 | 31/05/2022 3400,1 2223,6654 34,6
63 | 01/05/2022 2781,9 1996,708725 28,225
64 | 02/05/2022 2978,6 2176,46302 26,93
65 | 03/05/2022 2866,2 2131,44963 25,635
66 | 04/05/2022 3596,8 2721,33888 24,34
67 | 05/05/2022 3512,5 2703,044375 23,045
68 | 06/05/2022 3653 2858,4725 21,75
69 | 07/05/2022 2529 1664,082 34,2
70 | 08/05/2022 3456,3 2312,2647 33,1
71 | 09/05/2022 3596,8 2316,3392 35,6
72 | 10/05/2022 3540,6 2276,6058 35,7
73 | 11/05/2022 3343,9 2126,7204 36,4
74 | 12/05/2022 3287,7 2067,9633 37,1
75 | 13/05/2022 3147,2 1957,5584 37,8
76 | 14/05/2022 2866,2 1762,713 38,5
77 | 15/05/2022 2641,4 1553,498773 41,18653846
78 | 16/05/2022 2725,7 2106,911586 22,702
79 | 17/05/2022 2866,2 1855,8645 35,25
80 | 18/05/2022 2838,1 1887,3365 33,5
81 | 19/05/2022 2613,3 2025,3075 22,5
82 | 20/05/2022 2781,9 1819,3626 34,6
83 | 21/05/2022 2978,6 2137,89015 28,225
84 | 22/05/2022 2641,4 1930,07098 26,93
85 | 23/05/2022 2894,3 2152,346195 25,635
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24/05/2022 2669,5 2019,7437 24,34
87 25/05/2022 3091 2378,67905 23,045
88 26/05/2022 3568,7 2490,9526 30,2
89 27/05/2022 3512,5 2609,7875 25,7
90 28/05/2022 2838,1 2082,31397 26,63
91 29/05/2022 3315,8 2465,363616 25,648
92 30/05/2022 2753,8 2074,547692 24,666
93 31/05/2022 3653 2787,82348 23,684
94 01/05/2022 3540,6 2736,812988 22,702
95 02/05/2022 3596,8 2328,928 35,25
96 03/05/2022 2613,3 1737,8445 33,5
97 04/05/2022 2669,5 2068,8625 22,5
98 05/05/2022 2725,7 1782,6078 34,6
99 06/05/2022 2978,6 1980,769 33,5
10 07/05/2022 2922,4 2264,86 22,5
0
10 08/05/2022 3456,3 2260,4202 34,6
1
10 09/05/2022 3653 2621,94075 28,225
2
10 10/05/2022 2529 1847,9403 26,93
3
10 11/05/2022 2753,8 1922,1524 30,2
4
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PRE-IMPLEMENTACION Bl
Ficha de registro del indicador — Margen Operativo

Autores: AGUILAR CHUQUIHUANGA JULICSA'Y QUINTO AYALA CHRISTIAN MARCELO

_ Utilidad operativa

Indicador: 100
Ventas
Objetivo: Determinar el margen operativo
Periodo: Periodo anual 2022
Fecha de aprobacién: 15/08/2022

N° Fecha Utilidad Operativa Ventas MO

1 01/05/2022 63289,63 2838,1 22,3

2 02/05/2022 49062,6 2529 19,4

3 03/05/2022 76356,411 2978,6 25,635

4 04/05/2022 83442,388 3428,2 24,34

5 05/05/2022 83535,8205 3624,9 23,045

6 06/05/2022 84013,38 2781,9 30,2

7 07/05/2022 89549,08 3484,4 25,7

8 08/05/2022 89041,39329 3119,1 28,54714286
9 09/05/2022 101441,6624 3428,2 29,59035714
10 10/05/2022 83497,92564 2725,7 30,63357143
11 11/05/2022 89011,76786 2810 31,67678571
12 12/05/2022 91023,768 2781,9 32,72

13 13/05/2022 87284,66157 2585,2 33,76321429
14 14/05/2022 60150,86 3091 19,46

15 15/05/2022 89322,594 3484,4 25,635

16 16/05/2022 62239,814 2557,1 24,34

17 17/05/2022 63461,321 2753,8 23,045

18 18/05/2022 99288,54 3287,7 30,2

19 19/05/2022 122375,5 3653 33,5

20 20/05/2022 80928 3596,8 22,5

21 21/05/2022 106948,6 3091 34,6

22 22/05/2022 71381,025 2529 28,225

23 23/05/2022 77186,766 2866,2 26,93

24 24/07/2022 92203,968 3596,8 25,635

25 25/05/2022 81010,34861 2810 28,82930556
26 26/05/2022 102081,641 3512,5 29,06238889
27 27/05/2022 99607,5351 3400,1 29,29547222
28 28/05/2022 77166,97423 2613,3 29,52855556
29 29/05/2022 107882,9648 3624,9 29,76163889
30 30/05/2022 93556,53808 3119,1 29,99472222
31 31/05/2022 83241,33094 2753,8 30,22780556
32 01/05/2022 106137,9212 3484,4 30,46088889
33 02/05/2022 112125,0805 3653 30,69397222
34 03/05/2022 79083,57376 2557,1 30,92705556




El UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

04/05/2022 86684,39038 2781,9 31,16013889
36 05/05/2022 93507,85171 2978,6 31,39322222
37 06/05/2022 83537,72349 2641,4 31,62630556
38 07/05/2022 89524,88278 2810 31,85938889
39 08/05/2022 71088,785 2669,5 26,63
40 09/05/2022 87205,7648 3400,1 25,648
41 10/05/2022 64459,6578 2613,3 24,666
42 11/05/2022 73872,7644 3119,1 23,684
43 12/05/2022 61878,8414 2725,7 22,702
44 13/05/2022 104005,125 2950,5 35,25
45 14/05/2022 85662,85 2557,1 33,5
46 15/05/2022 81152,03458 2922,4 27,76896886
47 16/05/2022 100699,2109 3653 27,56616777
48 17/05/2022 94576,00425 3456,3 27,36336668
49 18/05/2022 96164,69853 3540,6 27,16056559
50 19/05/2022 60156,48 2697,6 22,3
51 20/05/2022 58329,98 3006,7 19,4
52 21/05/2022 66991,9455 2613,3 25,635
53 22/05/2022 62239,814 2557,1 24,34
54 23/05/2022 78355,3045 3400,1 23,045
55 24/05/2022 106926,12 3540,6 30,2
56 25/05/2022 70772,66 2753,8 25,7
57 26/05/2022 89041,39329 3119,1 28,54714286
58 27/05/2022 107262,0856 3624,9 29,59035714
59 28/05/2022 83497,92564 2725,7 30,63357143
60 29/05/2022 81000,70875 2557,1 31,67678571
61 30/05/2022 107573,544 3287,7 32,72
62 31/05/2022 114798,3049 3400,1 33,76321429
63 01/05/2022 54135,774 2781,9 19,46
64 02/05/2022 76356,411 2978,6 25,635
65 03/05/2022 69763,308 2866,2 24,34
66 04/05/2022 82888,256 3596,8 23,045
67 05/05/2022 106077,5 3512,5 30,2
68 06/05/2022 122375,5 3653 33,5
69 07/05/2022 56902,5 2529 22,5
70 08/05/2022 119587,98 3456,3 34,6
71 09/05/2022 101519,68 3596,8 28,225
72 10/05/2022 95348,358 3540,6 26,93
73 11/05/2022 85720,8765 3343,9 25,635
74 12/05/2022 94782,10788 3287,7 28,82930556
75 13/05/2022 91465,15031 3147,2 29,06238889
76 14/05/2022 83966,68248 2866,2 29,29547222
77 15/05/2022 77996,72664 2641,4 29,52855556
78 16/05/2022 81121,29912 2725,7 29,76163889
79 17/05/2022 85970,87283 2866,2 29,99472222
80 18/05/2022 85789,53495 2838,1 30,22780556
81 19/05/2022 79603,44093 2613,3 30,46088889
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20/05/2022 85387,56132 2781,9 30,69397222
83 21/05/2022 92119,32768 2978,6 30,92705556
84 22/05/2022 82306,39086 2641,4 31,16013889
85 23/05/2022 90861,40308 2894,3 31,39322222
86 24/05/2022 84426,42268 2669,5 31,62630556
87 25/05/2022 98477,37106 3091 31,85938889
88 26/05/2022 95034,481 3568,7 26,63
89 27/05/2022 90088,6 3512,5 25,648
90 28/05/2022 70004,5746 2838,1 24,666
91 29/05/2022 78531,4072 3315,8 23,684
92 30/05/2022 62516,7676 2753,8 22,702
93 31/05/2022 128768,25 3653 35,25
94 01/05/2022 118610,1 3540,6 33,5
95 02/05/2022 99879,42718 3596,8 27,76896886
96 03/05/2022 72038,66623 2613,3 27,56616777
97 04/05/2022 73046,50735 2669,5 27,36336668
98 05/05/2022 74031,55363 2725,7 27,16056559
99 06/05/2022 90730,80364 2978,6 30,46088889
100 | 07/05/2022 89700,06442 2922,4 30,69397222
101 | 08/05/2022 106893,1821 3456,3 30,92705556
102 | 09/05/2022 113827,9874 3653 31,16013889
103 10/05/2022 79393,459 2529 31,39322222
104 11/05/2022 87734,38512 2753,8 31,85938889
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POST-IMPLEMENTACION

Ficha de registro del indicador — Margen bruto

Autores: AGUILAR CHUQUIHUANGA JULICSA Y QUINTO AYALA CHRISTIAN MARCELO
. Ventas — Costo de ventas
Indicador: = x 100
Ventas
Objetivo: Determinar el margen bruto
Periodo: 2022
Fecha de aprobacién: 15/08/2022

N° Fecha Ventas Costo de ventas MB
1 01/07/2022 2838,1 1560,955 45
2 02/07/2022 2529 1408,653 44,3
3 03/07/2022 2978,6 1486,3214 50,1
4 04/07/2022 3428,2 2111,7712 38,4
5 05/07/2022 3624,9 2140,50345 40,95
6 06/07/2022 2781,9 1681,65855 39,55
7 07/07/2022 3484,4 2155,1014 38,15
8 08/07/2022 3119,1 1972,83075 36,75
9 09/07/2022 3428,2 2216,3313 35,35
10 10/07/2022 2725,7 1800,32485 33,95
11 11/07/2022 2810 1895,345 32,55
12 12/07/2022 2781,9 1541,1726 44,6
13 13/07/2022 2585,2 1468,3936 43,2
14 14/07/2022 3091 1674,24015 45,835
15 15/07/2022 3484,4 1795,51132 48,47
16 16/07/2022 2557,1 1250,294045 51,105
17 17/07/2022 2753,8 1273,90788 53,74
18 18/07/2022 3287,7 1434,259125 56,375
19 19/07/2022 3653 2250,248 38,4
20 20/07/2022 3596,8 2123,9104 40,95
21 21/07/2022 3091 1868,5095 39,55
22 22/07/2022 2529 1564,1865 38,15
23 23/07/2022 2866,2 1812,8715 36,75
24 24/07/2022 3596,8 2302,13184 35,995
25 25/07/2022 2810 1844,203 34,37
26 26/07/2022 3512,5 2362,331875 32,745
27 27/07/2022 3400,1 1572,88626 53,74
28 28/07/2022 2613,3 1140,052125 56,375
29 29/07/2022 3624,9 2232,9384 38,4
30 30/07/2022 3119,1 1841,82855 40,95
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31/07/2022 2753,8 1536,6204 44,2
32 | 01/07/2022 3484,4 2083,6712 40,2
33 | 02/07/2022 3653 2129,699 41,7
34 | 03/07/2022 2557,1 1575,1736 38,4
35 | 04/07/2022 2781,9 1477,1889 46,9
36 | 05/07/2022 2978,6 1453,5568 51,2
37 | 06/07/2022 2641,4 1272,09824 51,84
38 | 07/07/2022 2810 1276,864 54,56
39 | 08/07/2022 2669,5 1708,613475 35,995
40 | 09/07/2022 3400,1 2231,48563 34,37
41 | 10/07/2022 2613,3 1757,574915 32,745
42 | 11/07/2022 3119,1 1442,89566 53,74
43 | 12/07/2022 2725,7 1788,87691 34,37
44 | 13/07/2022 2950,5 1984,358775 32,745
45 | 14/07/2022 2557,1 1182,91446 53,74
46 | 15/07/2022 2922,4 1274,897 56,375
47 | 16/07/2022 3653 2250,248 38,4
48 | 17/07/2022 3456,3 2040,94515 40,95
49 | 18/07/2022 3540,6 1975,6548 44,2
50 | 19/07/2022 2697,6 1390,07328 48,47
51 | 20/07/2022 3006,7 1470,125965 51,105
52 | 21/07/2022 2613,3 1208,91258 53,74
53 | 22/07/2022 2557,1 1115,534875 56,375
54 | 23/07/2022 3400,1 2094,4616 38,4
55 | 24/07/2022 3540,6 1947,33 45
56 | 25/07/2022 2753,8 1533,8666 44,3
57 | 26/07/2022 3119,1 1556,4309 50,1
58 | 27/07/2022 3624,9 2232,9384 38,4
59 | 28/07/2022 2725,7 1609,52585 40,95
60 | 29/07/2022 2557,1 1545,76695 39,55
61 | 30/07/2022 3287,7 2033,44245 38,15
62 | 31/07/2022 3400,1 2150,56325 36,75
63 | 01/07/2022 2781,9 1798,49835 35,35
64 | 02/07/2022 2978,6 1967,3653 33,95
65 | 03/07/2022 2866,2 1933,2519 32,55
66 | 04/07/2022 3596,8 1992,6272 44,6
67 | 05/07/2022 3512,5 1995,1 43,2
68 | 06/07/2022 3653 1978,64745 45,835
69 | 07/07/2022 2529 1303,1937 48,47
70 | 08/07/2022 3456,3 1689,957885 51,105
71 | 09/07/2022 3596,8 1663,87968 53,74
72 | 10/07/2022 3540,6 1544,58675 56,375
73 | 11/07/2022 3343,9 2059,8424 38,4
74 | 12/07/2022 3287,7 1941,38685 40,95
75 | 13/07/2022 3147,2 1902,4824 39,55
76 | 14/07/2022 2866,2 1772,7447 38,15
77 | 15/07/2022 2641,4 1670,6855 36,75
78 | 16/07/2022 2725,7 1744,584285 35,995
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17/07/2022 2866,2 1881,08706 34,37
80 | 18/07/2022 2838,1 1908,764155 32,745
81 | 19/07/2022 2613,3 1208,91258 53,74
82 | 20/07/2022 2781,9 1213,603875 56,375
83 | 21/07/2022 2978,6 1834,8176 38,4
84 | 22/07/2022 2641,4 1559,7467 40,95
85 | 23/07/2022 2894,3 1615,0194 44,2
86 | 24/07/2022 2669,5 1596,361 40,2
87 | 25/07/2022 3091 1802,053 41,7
88 | 26/07/2022 3568,7 2198,3192 38,4
89 | 27/07/2022 3512,5 1865,1375 46,9
90 | 28/07/2022 2838,1 1384,9928 51,2
91 | 29/07/2022 3315,8 1596,88928 51,84
92 | 30/07/2022 2753,8 1251,32672 54,56
93 | 31/07/2022 3653 2338,10265 35,995
94 | 01/07/2022 3540,6 2323,69578 34,37
95 | 02/07/2022 3596,8 2419,02784 32,745
96 | 03/07/2022 2613,3 1208,91258 53,74
97 | 04/07/2022 2669,5 1751,99285 34,37
98 | 05/07/2022 2725,7 1833,169535 32,745
99 | 06/07/2022 2978,6 1377,90036 53,74
100 | 07/07/2022 2922,4 1274,897 56,375
101 | 08/07/2022 3456,3 2129,0808 38,4
102 | 09/07/2022 3653 2157,0965 40,95
103 | 10/07/2022 2529 1411,182 44,2
104 | 11/07/2022 2753,8 1922,1524 30,2
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POST-IMPLEMENTACION BI
Ficha de registro del indicador — Margen Operativo

Autores: AGUILAR CHUQUIHUANGA JULICSA'Y QUINTO AYALA CHRISTIAN MARCELO

_ Utilidad operativa

Indicador: 100
Ventas
Objetivo: Determinar el margen operativo
Periodo: Periodo anual 2022
Fecha de aprobacién: 15/08/2022
N° Fecha Utilidad Operativa Ventas MO
1 01/07/2022 108415,42 2838,1 38,2
2 02/07/2022 90285,3 2529 35,7
3 03/07/2022 99485,24 2978,6 33,4
4 04/07/2022 136442,36 3428,2 39,8
5 05/07/2022 135571,26 3624,9 37,4
6 06/07/2022 104738,535 2781,9 37,65
7 07/07/2022 132058,76 3484,4 37,9
8 08/07/2022 118993,665 3119,1 38,15
9 09/07/2022 131642,88 3428,2 38,4
10 10/07/2022 105348,305 2725,7 38,65
11 11/07/2022 109309 2810 38,9
12 12/07/2022 108911,385 2781,9 39,15
13 13/07/2022 101856,88 2585,2 394
14 14/07/2022 122558,15 3091 39,65
15 15/07/2022 139027,56 3484,4 39,9
16 16/07/2022 102667,565 2557,1 40,15
17 17/07/2022 111253,52 2753,8 404
18 18/07/2022 133645,005 3287,7 40,65
19 19/07/2022 130412,1 3653 35,7
20 20/07/2022 120133,12 3596,8 334
21 21/07/2022 123021,8 3091 39,8
22 22/07/2022 94584,6 2529 37,4
23 23/07/2022 107912,43 2866,2 37,65
24 24/07/2022 136318,72 3596,8 37,9
25 25/07/2022 107201,5 2810 38,15
26 26/07/2022 134880 3512,5 38,4
27 27/07/2022 131413,865 3400,1 38,65
28 28/07/2022 101657,37 2613,3 38,9
29 29/07/2022 141914,835 3624,9 39,15
30 30/07/2022 122892,54 3119,1 394
31 31/07/2022 109188,17 2753,8 39,65
32 01/07/2022 139027,56 3484,4 39,9
33 02/07/2022 146667,95 3653 40,15
34 03/07/2022 103306,84 2557,1 40,4
35 04/07/2022 113084,235 2781,9 40,65
36 05/07/2022 121824,74 2978,6 40,9
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06/07/2022 108693,61 2641,4 41,15
38 07/07/2022 109309 2810 38,9
39 08/07/2022 104510,925 2669,5 39,15
40 09/07/2022 133963,94 3400,1 39,4
41 10/07/2022 103617,345 2613,3 39,65
42 11/07/2022 124452,09 3119,1 39,9
43 12/07/2022 109436,855 2725,7 40,15
44 13/07/2022 119200,2 2950,5 40,4
45 14/07/2022 103946,115 2557,1 40,65
46 15/07/2022 104329,68 2922,4 35,7
47 16/07/2022 122010,2 3653 33,4
48 17/07/2022 137560,74 3456,3 39,8
49 18/07/2022 128081,205 3540,6 36,175
50 19/07/2022 96277,344 2697,6 35,69
51 20/07/2022 113202,255 3006,7 37,65
52 21/07/2022 99044,07 2613,3 37,9
53 22/07/2022 97553,365 2557,1 38,15
54 23/07/2022 130563,84 3400,1 38,4
55 24/07/2022 136844,19 3540,6 38,65
56 25/07/2022 105195,16 2753,8 38,2
57 26/07/2022 111351,87 3119,1 35,7
58 27/07/2022 121071,66 3624,9 33,4
59 28/07/2022 108482,86 2725,7 39,8
60 29/07/2022 95635,54 2557,1 37,4
61 30/07/2022 123781,905 3287,7 37,65
62 31/07/2022 128863,79 3400,1 37,9
63 01/07/2022 106129,485 2781,9 38,15
64 02/07/2022 114378,24 2978,6 38,4
65 03/07/2022 110778,63 2866,2 38,65
66 04/07/2022 139915,52 3596,8 38,9
67 05/07/2022 137514,375 3512,5 39,15
68 06/07/2022 143928,2 3653 39,4
69 07/07/2022 100274,85 2529 39,65
70 08/07/2022 137906,37 3456,3 39,9
71 09/07/2022 144411,52 3596,8 40,15
72 10/07/2022 143040,24 3540,6 40,4
73 11/07/2022 135929,535 3343,9 40,65
74 12/07/2022 117370,89 3287,7 35,7
75 13/07/2022 105116,48 3147,2 33,4
76 14/07/2022 114074,76 2866,2 39,8
77 15/07/2022 98788,36 2641,4 37,4
78 16/07/2022 102622,605 2725,7 37,65
79 17/07/2022 108628,98 2866,2 37,9
80 18/07/2022 108273,515 2838,1 38,15
81 19/07/2022 100350,72 2613,3 38,4
82 20/07/2022 107520,435 2781,9 38,65
83 21/07/2022 115867,54 2978,6 38,9
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22/07/2022 103410,81 2641,4 39,15
85 23/07/2022 114035,42 2894,3 39,4
86 24/07/2022 105845,675 2669,5 39,65
87 25/07/2022 123330,9 3091 39,9
88 26/07/2022 143283,305 3568,7 40,15
89 27/07/2022 141905 3512,5 40,4
90 28/07/2022 115368,765 2838,1 40,65
91 29/07/2022 135616,22 3315,8 40,9
92 30/07/2022 113318,87 2753,8 41,15
93 31/07/2022 142101,7 3653 38,9
94 01/07/2022 138614,49 3540,6 39,15
95 02/07/2022 141713,92 3596,8 39,4
96 03/07/2022 103617,345 2613,3 39,65
97 04/07/2022 106513,05 2669,5 39,9
98 05/07/2022 109436,855 2725,7 40,15
99 06/07/2022 120335,44 2978,6 40,4
100 | 07/07/2022 118795,56 2922,4 40,65
101 | 08/07/2022 123389,91 3456,3 35,7
102 | 09/07/2022 122010,2 3653 33,4
103 | 10/07/2022 100654,2 2529 39,8
104 | 11/07/2022 99618,715 2753,8 36,175
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CARTA DE PRESENTACION

Mg. Saboya Rios, Nemias
Presente

Asunto:  VALIDACION DE INSTRUMENTOS A TRAVES DE JUICIO DE EXPERTO.

Nos es muy grato comunicarnos con usted para expresarle nuestros saludos y asi mismo, hacer
de su conocimiento que, siendo Bachiller de la carrera de Ingenieria de Sistemas de la Universidad César
Vallejo, en la sede Lima 28 de julio, requerimos validar los instrumentos con los cuales recogeremos la
informacion necesaria para poder desarrollar nuestra investigacion.

El titulo de nuestro proyecto de investigacion es: BUSINESS INTELLIGENCE PARA MEJORAR
LA TOMA DE DECISIONES EN LA EMPRESA DE SERVICIOS LAURELES DEL NORTE SAC y siendo
imprescindible contar con la aprobacién de docentes especializados para poder aplicar los instrumentos
de recoleccion “Ficha de Registro”, hemos considerado conveniente recurrir a usted, ante su connotada
experiencia en temas de investigacion educativa.

El expediente de validacién, que le hacemos llegar contiene:

- Carta de presentacion.

- Matriz de operacionalizacion de las variables.

- Certificado de validez de contenido de los instrumentos.

- Instrumento de validacion de la metodologia de desarrollo.
- Instrumento de validacién de cada indicador.

Expresandole nuestros sentimientos de respeto y consideracion nos despedimos de usted, no sin antes
agradecerle por la atencion que dispense a la presente.

Atentamente.
Firma Firma
Apellidos y nombre: Apellidos y nombre:
Aguilar Chuquihuanga Julicsa Quinto Ayala Christian Marcelo
D.N.l.: 74556089 D.N.l.: 74065600
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MATRIZ DE OPERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES

Variable Dependiente: Toma de decisiones

Variable

Definicion

conceptual

Definicién
operacional

Dimension

Indicadores

Instrumento

Escala de
Mediciéon

Tomade
decisiones

Un proceso de
toma de decisiones
es una serie de
pasos que toma un
individuo para
determinar la mejor
opcién o curso de
accion para
satisfacer sus
necesidades. En un
contexto comercial,
€s un conjunto de
pasos que toman
los gerentes de una
empresa para
determinar el
camino planificado
para las iniciativas
comerciales y
poner en marcha
acciones
especificas.

Proceso de
elecciones basada
en indicadores para
la mejora del area de
ventas de una
organizacion (Shi &
Chen, 2021).

Porcentaje  de
utilidad deseado
(Magallanes,
2019; Apolaya,
2021;
Santisteban,
2018)

Margen bruto

Costos fijos vy
variables
(Magallanes,
2019; Apolaya,
2021;
Santisteban,
2018)

Margen operativo

Cuestionario

De razén

De razén
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CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE:

N° DIMENSIONES / items Pertinencia® |Relevancia?

Claridad® Sugerencias

INDICADOR: Margen bruto Si No Si No

Si

No

1 MB=(VE-CV)/VEx100
Donde:

MB: Margen bruto X X
VE: Ventas

CV: Costo de ventas

INDICADOR: Margen operativo Si No Si No

Si

No

1 MO=(UO/VE)x100
Doénde:

MO: Margen operacional X X
UO: Utilidad operacional
VE: ventas

Observaciones (precisar si hay suficiencia):

Opinién de aplicabilidad: Aplicable [ x ] Aplicable después de corregir [ ]

Apellidos y nombres del juez validador. SABOYA RIOS NEMIAS DNI:

Especialidad del validador: Magister en Ingenieria de Sistemas, Ingeniero de Sistemas

1Pertinencia: El item corresponde al concepto tedrico formulado.
ZRelevancia: El item es apropiado para representar al componente o dimensidn especifica del constructo

3Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es conciso, exacto y directo

No aplicable [ ]

15 de agosto 2022

Firma del Experto Informante.
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VALIDACION DE LA METODOLOGIA DE DESARROLLO

|. DATOS GENERALES

Apellidos y Nombres del Experto: Nemias Saboya Rios
Titulo y/o Grado Académico: Ingeniero de Sistemas

Doctor () Magister ( X) Ingeniero () Licenciado ( ) Otro ()
Fecha: | 15/08/2022

Titulo de Investigacion: BUSINESS INTELLIGENCE PARA MEJORAR LA TOMA DE DECISIONES EN LA EMPRESA
DE SERVICIOS LAURELES DEL NORTE SAC

Autores:

- Aguilar Chuquihuanga Julicsa
- Quinto Ayala Christian Marcelo

MUY MAL (1) MALO(2) REGULAR (3) BUENO(4) EXCELENTE(5)

METODOLOGIA
ITEM PREGUNTAS Hefesto | Immon | Kimball
1 ¢, Qué metodologia es la mas adecuada para este tipo de 4 3 5
investigacion?
2 ¢, Qué metodologia es factible para el desarrollo de un sistema 3 3 4
y comprension?
3 ¢, Qué metodologia de desarrollo impulsa a comentar el codigo 3 4 5
para una mayor comprension?
4 ¢, Qué metodologia analiza los procesos que intervienen en la 3 3 4
empresa?
5 ¢, Qué metodologia requiere menos costo? 3 3 5
6 ¢, Qué metodologia permite la retroalimentacion? 3 4 4
7 ¢, Qué metodologia permitira un mejor resultado para la 3 4 4
empresa?
PUNTUACION 22 24 31
SUGERENCIAS

FIRMA DEL EXPERTO
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Cuadro comparativo de metodologias de desarrollo

METODOLOGIA

datos. Cabe destacar que
HEFESTO esta en continua
evolucion, y se han tenido en
cuenta, como gran valor
agregado, todos los feedbacks
gue han aportado quienes han
utilizado esta metodologia en
diversos paises y con diversos
fines.

La idea principal, es
comprender cada paso que se
realizara, para no caer en el
tedio de tener que seguir un
método al pie de la letra sin
saber exactamente qué se esta
haciendo, ni por qué.

La construccién e
implementacion de un DW
puede adaptarse muy bien a
cualquier ciclo de vida de
desarrollo de software, con la
salvedad de que, para algunas
fases en particular, las
acciones que se han de realizar
seran muy diferentes. Lo que
se debe tener muy en cuenta,
es no entrar en la utilizacion de
metodologias que requieran
fases extensas de reuniéon de
requerimientos y analisis, fases
de desarrollo monolitico que
conlleve demasiado tiempo y

Informacion Corporativa (CIF o
Corporative Information Factory

). Insiste ademéas en que ha de
tener las siguientes
caracteristicas:

Orientado a temas. -

Los datos en la base de datos
estan organizados de manera que
todos los elementos de datos
relativos al mismo evento u objeto
del mundo real queden unidos
entre si.

Integrado.

- La base de datos contiene los
datos de todos los sistemas
operacionales de la organizacion,
y dichos datos deben ser
consistentes.

No Volatil.

- La informacioén no se modificara
ni se elimina, una vez almacenado
un dato, éste se convierte en
informacion de solo lectura, y se
mantiene para futuras consultas.

Variante en el tiempo.

- Los cambios producidos en los
datos a lo largo del tiempo quedan
registrados para que los informes

Hefesto Immon Kimball

HEFEST nam logi . .

o iaS ((:)ueju ri uigioggtz Bill Inmon ve la necesidad de

propia, ya prop transferir la informacion de los

fundamentada en una muy diferentes OLTP

amplia L, mveshgacpn, (SistemasTransaccionales) de las

comparacion de metodologias organizaciones a un lugar

existentes, expenenugs centralizado donde los datos | EI Data Warehouse es un
propias ~en —procesos —C€| . ,o4an ser utiizados para el | conglomerado de todos los Data
confecciéon de almacenes de andlisis a la Féabrica de | Marts dentro de una empresa,

siendo una copia de los datos
transaccionales estructurados de
una forma especial para el
andlisis, de acuerdo al modelo
dimensional (no normalizado), que
incluye las dimensiones de
analisis y sus atributos, su
organizacion jerarquica, asi como
los diferentes hechos de negocios
que se quieren analizar. Por un
lado, se tiene las tablas para la
representacion de dimensiones y
por otro lado las tablas para los
hechos. Los diferentes

Data Marts estdn conectados por
la llamada estructura de bus, que
contiene los elementos
anteriormente citados a través de
las dimensiones conformadas
(que permiten que los usuarios
puedan realizar consultas
conjuntas sobre los diferentes
Data Marts, pues este bus
contiene los elementos en comun
que los comunican). Una
dimensién conformada puede ser
compartida por diferentes

Data Marts (Venta,
gestion de cobros, etc.)

pedidos,




EI UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

fases de despliegue muy
largas. Lo que se busca, es
entregar una primera
implementacion que satisfaga
una parte de las necesidades,
para demostrar las ventajas del
DW y motivar a |@s usuari@s.

La metodologia HEFESTO,
puede ser embebida en
cualquier ciclo de vida que
cumpla con la condicién antes
declarada.

que se puedan generar reflejan
esas variaciones.

La informaciéon debe estar a los
maximos niveles de detalle. Los

Data warehouses
departamentales o
Data Marts

son tratados como subconjuntos
de este

Data warehouse

corporativo, son construidos para
cubrir las necesidades individuales
de andlisis de cada departamento,
y siempre a partir del

Data Warehouse

central (de este también se puede
construir ODS (Operacional Data
Store) o similares)
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VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE EXPERTOS: Margen bruto

|. DATOS GENERALES

Apellidos y Nombres del Experto: Nemias Saboya Rios
Titulo y/o Grado Académico: Ingeniero de Sistemas

Doctor () Magister ( X) Ingeniero () Licenciado ( ) (©]1 (o X (R PP

Universidad que labora: Universidad César Vallejo
Fecha: 15/08/2022

Titulo de Investigacion: BUSINESS INTELLIGENCE PARA MEJORAR LA TOMA DE DECISIONES EN
LA EMPRESA DE SERVICIOS LAURELES DEL NORTE SAC

Autores:
- Aguilar Chuquihuanga Julicsa
- Quinto Ayala Christian Marcelo

Deficiente (0-20%) Regular(21-50%) Bueno(51-70%) Muy Bueno(71-80%) Excelente(81-100%)

ll. ASPECTOS DE VALIDACION

VALORACION
INDICADOR CRITERIO 0-20% | 21-50% | 51-70% | [ | 81-100%
CLARIDAD Es formulado con lenguaje apropiado. 80%
OBJETIVIDAD Esta expresado en conducta observable. 80%
ACTUALIDAD Es adecqado el avance, la ciencia y 80%
tecnologia.
ORGANIZACION Existe una organizacion logica. 80%
SUFICIENCIA Cqmprende los aspectos de cantidad y 80%
calidad.
INTENCIONALIDAD Adecuado para v,alprar Io§ as'p.ectos del 80%
sistema metodolégico y cientifico.
CONSISTENCIA Esta basado en aspectos tedricos y cientificos. 80%
COHERENCIA En los datos respecto al indicador. 80%
METODOLOGIA Responde al propésito de investigacion. 80%
El instrumento es adecuado al tipo de 80%
PERTENENCIA investigacion.
TOTAL 80%

l1l. PROMEDIO DE VALIDACION

IV. OPCION DE APLICABILIDAD

( X) Elinstrumento puede ser aplicado, tal como esté elaborado
El instrumento debe ser mejorado antes de ser
() aplicado

/
FIRMA DEL EXPERTO

VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE EXPERTOS: Margen Operativo
I. DATOS GENERALES

Apellidos y Nombres del Experto: | Nemias Saboya Rios
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Titulo y/o Grado Académico: | Ingeniero de Sistemas

Doctor () Magister (X ) Ingeniero () Licenciado () Otro (( )eeeeiiiiiiiiiiiiannn,
Universidad que labora: Universidad César Vallejo
Fecha: 15/08/2022

Titulo de Investigacidon: BUSINESS INTELLIGENCE PARA MEJORAR LA TOMA DE DECISIONES EN LA EMPRESA DE

SERVICIOS LAURELES DEL NORTE SAC

Deficiente (0-20%)

Autores:

- Aguilar Chuquihuanga Julicsa
- Quinto Ayala Christian Marcelo

Regular(21-50%) Bueno(51-70%)

ll. ASPECTOS DE VALIDACION

Muy Bueno(71-80%)

Excelente(81-100%)

VALORACION
INDICADOR CRITERIO 0-20% | 21-50% | 51-70% | = | 81-100%

CLARIDAD Es formulado con lenguaje apropiado. 80%
OBJETIVIDAD Esta expresado en conducta observable. 80%
ACTUALIDAD Es adecuado el avance, la ciencia y tecnologia. 80%
ORGANIZACION Existe una organizacion logica. 80%
SUFICIENCIA Comprende los aspectos de cantidad y calidad. 80%
INTENCIONALIDAD ﬁcé?ggg%c; ip()gr;l \é;’;\elgtr%rc Igs aspectos del sistema 80%
CONSISTENCIA Esta basado en aspectos tedricos y cientificos. 80%
COHERENCIA En los datos respecto al indicador. 80%
METODOLOGIA Responde al propésito de investigacion. 80%
_EI inst'rumg,nto es adecuado al tipo de 80%

PERTENENCIA investigacion.
TOTAL 80%

l1l. PROMEDIO DE VALIDACION

IV. OPCION DE APLICABILIDAD

(X))
()

El instrumento puede ser aplicado, tal como esta
elaborado

El instrumento debe ser mejorado antes de ser
aplicado

/

FIRMA DE EXPERTO
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PRE-IMPLEMENTACION AL Bl
Ficha de registro del indicador — Margen bruto

Autores: AGUILAR CHUQUIHUANGA JULICSA Y QUINTO AYALA CHRISTIAN MARCELO
indicador: _ Ventas — Costo de ventas
Ventas
Objetivo: Determinar el margen bruto
Periodo: 2022
Fecha de aprobacién: 15/08/2022

N° Fecha Ventas Costo de ventas MB
1 01/05/2022 2838,1 2033,78246 28,34
2 02/05/2022 2529 1717,191 32,1
3 03/05/2022 2978,6 2079,0628 30,2
4 04/05/2022 3428,2 2547,1526 25,7
5 05/05/2022 3624,9 2659,58913 26,63
6 06/05/2022 2781,9 2068,398288 25,648
7 07/05/2022 3484,4 2624,937896 24,666
8 08/05/2022 3119,1 2380,372356 23,684
9 09/05/2022 3428,2 2649,930036 22,702
10 10/05/2022 2725,7 1764,89075 35,25
11 11/05/2022 2810 1868,65 33,5
12 12/05/2022 2781,9 2155,9725 22,5
13 13/05/2022 2585,2 1690,7208 34,6
14 14/05/2022 3091 2218,56525 28,225
15 15/05/2022 3484,4 2546,05108 26,93
16 16/05/2022 2557,1 1901,587415 25,635
17 17/05/2022 2753,8 2083,52508 24,34
18 18/05/2022 3287,7 2530,049535 23,045
19 19/05/2022 3653 2858,4725 21,75
20 20/05/2022 3596,8 2366,6944 34,2
21 21/05/2022 3091 2067,879 33,1
22 22/05/2022 2529 1628,676 35,6
23 23/05/2022 2866,2 1842,9666 35,7
24 24/07/2022 3596,8 2287,5648 36,4
25 25/05/2022 2810 1767,49 37,1
26 26/05/2022 3512,5 2184,775 37,8
27 27/05/2022 3400,1 2091,0615 38,5
28 28/05/2022 2613,3 1536,97219 41,18653846
29 29/05/2022 3624,9 2801,975202 22,702
30 30/05/2022 3119,1 2019,61725 35,25
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31 30/05/2022 3119,1 2753,8 1831,277
32 31/05/2022 2753,8 3484,4 2700,41
33 01/05/2022 3484,4 3653 2389,062
34 02/05/2022 3653 2557,1 1835,358525
35 03/05/2022 2557,1 2781,9 2032,73433
36 | 04/05/2022 2781,9 2978,6 2215,03589
37 05/05/2022 2978,6 2641,4 1998,48324
38 06/05/2022 2641,4 2810 2162,4355
39 07/05/2022 2810 2669,5 1863,311
40 08/05/2022 2669,5 3400,1 2526,2743
41 09/05/2022 3400,1 2613,3 1917,37821
42 10/05/2022 2613,3 3119,1 2319,113232
43 11/05/2022 3119,1 2725,7 2053,378838
44 12/05/2022 2725,7 2950,5 2251,70358
45 13/05/2022 2950,5 2557,1 1976,587158
46 14/05/2022 2557,1 2922,4 1892,254
47 15/05/2022 2922,4 3653 2429,245
48 | 16/05/2022 3653 3456,3 2678,6325
49 17/05/2022 3456,3 3540,6 2315,5524
50 18/05/2022 3540,6 2697,6 1933,10016
51 19/05/2022 2697,6 3006,7 2041,5493
52 20/05/2022 3006,7 2613,3 1824,0834
53 21/05/2022 2613,3 2557,1 1899,9253
54 22/05/2022 2557,1 3400,1 2494,65337
55 23/05/2022 3400,1 3540,6 2632,506912
56 24/05/2022 3540,6 2753,8 2074,547692
57 25/05/2022 2753,8 3119,1 2380,372356
58 26/05/2022 3119,1 3624,9 2801,975202
59 27/05/2022 3624,9 2725,7 1764,89075
60 28/05/2022 2725,7 2557,1 1700,4715
61 29/05/2022 2557,1 2753,8 1831,277
62 30/05/2022 3287,7 3484,4 2700,41
63 31/05/2022 3400,1 3653 2389,062
64 01/05/2022 2781,9 2557,1 1835,358525
65 02/05/2022 2978,6 2781,9 2032,73433
66 | 03/05/2022 2866,2 2978,6 2215,03589
67 04/05/2022 3596,8 2641,4 1998,48324
68 05/05/2022 3512,5 2810 2162,4355
69 06/05/2022 3653 2669,5 1863,311
70 07/05/2022 2529 3400,1 2526,2743
71 08/05/2022 3456,3 2613,3 1917,37821
72 09/05/2022 3596,8 3119,1 2319,113232
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73 | 10/05/2022 3540,6 2725,7 2053,378838
74 | 11/05/2022 33439 2950,5 2251,70358
75 | 12/05/2022 3287,7 2557,1 1976,587158
76 | 13/05/2022 3147,2 2922,4 1892,254
77 | 14/05/2022 2866,2 3653 2429,245
78 | 15/05/2022 2641 4 3456,3 2678,6325
79 | 16/05/2022 27257 3540,6 2315,5524
80 | 17/05/2022 2866,2 2697,6 1933,10016
81 | 18/05/2022 28381 3006,7 2041,5493
82 | 19/05/2022 2613,3 2613,3 1824,0834
83 | 20/05/2022 2781,9 2557,1 1899,9253
84 | 21/05/2022 2978,6 3400,1 2494,65337
85 | 22/05/2022 2641,4 3540,6 2632,506912
86 | 23/05/2022 2894 3 2753,8 2074,547692
87 | 24/05/2022 2669,5 3119,1 2380,372356
88 | 25/05/2022 3091 3624,9 2801,975202
89 | 26/05/2022 3568,7 2725,7 1764,89075
90 | 27/05/2022 3512,5 2557,1 1700,4715
91 | 28/05/2022 28381 23604,00 28,81
92 | 29/05/2022 33158 17422,00 36,73
93 | 30/05/2022 27538 31753,00 13,08
94 | 31/05/2022 3653 30910,00 12,70
95 | 01/05/2022 3540,6 27538,00 23,44
96 | 02/05/2022 3596,3 16579,00 36,56
97 | 03/05/2022 2613,3 19599,75 26,58
98 | 04/05/2022 2669,5 20409,97 25,12
99 | 05/05/2022 2725,7 23187,18 22,15
100 | 06/05/2022 2978,6 22873,40 21,73
101 | 07/05/2022 2922,4 28460,62 17,66
102 | 08/05/2022 3456,3 30675,83 16,03
103 | 09/05/2022 3653 19684,05 22,17
104 | 10/05/2022 2529 22180,27 19,46
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PRE-IMPLEMENTACION Bl
Ficha de registro del indicador — Margen Operativo

Autores: AGUILAR CHUQUIHUANGA JULICSA'Y QUINTO AYALA CHRISTIAN MARCELO

_ Utilidad operativa

Indicador: 100
Ventas
Objetivo: Determinar el margen operativo
Periodo: Periodo anual 2022
Fecha de aprobacién: 15/08/2022

N° Fecha Utilidad Operativa Ventas MO

1 01/05/2022 63289,63 2838,1 22,3

2 02/05/2022 49062,6 2529 19,4

3 03/05/2022 76356,411 2978,6 25,635

4 04/05/2022 83442,388 3428,2 24,34

5 05/05/2022 83535,8205 3624,9 23,045

6 06/05/2022 84013,38 2781,9 30,2

7 07/05/2022 89549,08 3484,4 25,7

8 08/05/2022 89041,39329 3119,1 28,54714286
9 09/05/2022 101441,6624 3428,2 29,59035714
10 10/05/2022 83497,92564 2725,7 30,63357143
11 11/05/2022 89011,76786 2810 31,67678571
12 12/05/2022 91023,768 2781,9 32,72

13 13/05/2022 87284,66157 2585,2 33,76321429
14 14/05/2022 60150,86 3091 19,46

15 15/05/2022 89322,594 3484,4 25,635

16 16/05/2022 62239,814 2557,1 24,34

17 17/05/2022 63461,321 2753,8 23,045

18 18/05/2022 99288,54 3287,7 30,2

19 19/05/2022 122375,5 3653 33,5

20 20/05/2022 80928 3596,8 22,5

21 21/05/2022 106948,6 3091 34,6

22 22/05/2022 71381,025 2529 28,225

23 23/05/2022 77186,766 2866,2 26,93

24 24/07/2022 92203,968 3596,8 25,635

25 25/05/2022 81010,34861 2810 28,82930556
26 26/05/2022 102081,641 3512,5 29,06238889
27 27/05/2022 99607,5351 3400,1 29,29547222
28 28/05/2022 77166,97423 2613,3 29,52855556
29 29/05/2022 107882,9648 3624,9 29,76163889
30 30/05/2022 93556,53808 3119,1 29,99472222
31 31/05/2022 83241,33094 2753,8 30,22780556
32 01/05/2022 106137,9212 3484,4 30,46088889
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33 02/05/2022 112125,0805 3653 30,69397222
34 03/05/2022 79083,57376 2557,1 30,92705556
35 04/05/2022 86684,39038 2781,9 31,16013889
36 05/05/2022 93507,85171 2978,6 31,39322222
37 06/05/2022 83537,72349 2641,4 31,62630556
38 07/05/2022 89524,88278 2810 31,85938889
39 08/05/2022 71088,785 2669,5 26,63
40 09/05/2022 87205,7648 3400,1 25,648
41 10/05/2022 64459,6578 2613,3 24,666
42 11/05/2022 73872,7644 3119,1 23,684
43 12/05/2022 61878,8414 2725,7 22,702
44 13/05/2022 104005,125 2950,5 35,25
45 14/05/2022 85662,85 2557,1 33,5
46 15/05/2022 81152,03458 2922,4 27,76896886
47 16/05/2022 100699,2109 3653 27,56616777
48 17/05/2022 94576,00425 3456,3 27,36336668
49 18/05/2022 96164,69853 3540,6 27,16056559
50 19/05/2022 60156,48 2697,6 22,3
51 20/05/2022 58329,98 3006,7 19,4
52 21/05/2022 66991,9455 2613,3 25,635
53 22/05/2022 62239,814 2557,1 24,34
54 23/05/2022 78355,3045 3400,1 23,045
55 24/05/2022 106926,12 3540,6 30,2
56 25/05/2022 70772,66 2753,8 25,7
57 26/05/2022 89041,39329 3119,1 28,54714286
58 27/05/2022 107262,0856 3624,9 29,59035714
59 28/05/2022 83497,92564 2725,7 30,63357143
60 29/05/2022 81000,70875 2557,1 31,67678571
61 30/05/2022 107573,544 3287,7 32,72
62 31/05/2022 114798,3049 3400,1 33,76321429
63 01/05/2022 54135,774 2781,9 19,46
64 02/05/2022 76356,411 2978,6 25,635
65 03/05/2022 69763,308 2866,2 24,34
66 04/05/2022 82888,256 3596,8 23,045
67 05/05/2022 106077,5 3512,5 30,2
68 06/05/2022 122375,5 3653 33,5
69 07/05/2022 56902,5 2529 22,5
70 08/05/2022 119587,98 3456,3 34,6
71 09/05/2022 101519,68 3596,8 28,225
72 10/05/2022 95348,358 3540,6 26,93
73 11/05/2022 85720,8765 3343,9 25,635
74 12/05/2022 94782,10788 3287,7 28,82930556
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75 13/05/2022 91465,15031 3147,2 29,06238889
76 14/05/2022 83966,68248 2866,2 29,29547222
77 15/05/2022 77996,72664 2641,4 29,52855556
78 16/05/2022 81121,29912 2725,7 29,76163889
79 17/05/2022 85970,87283 2866,2 29,99472222
80 18/05/2022 85789,53495 2838,1 30,22780556
81 19/05/2022 79603,44093 2613,3 30,46088889
82 20/05/2022 85387,56132 2781,9 30,69397222
83 21/05/2022 92119,32768 2978,6 30,92705556
84 22/05/2022 82306,39086 2641,4 31,16013889
85 23/05/2022 90861,40308 2894,3 31,39322222
86 24/05/2022 84426,42268 2669,5 31,62630556
87 25/05/2022 98477,37106 3091 31,85938889
88 26/05/2022 95034,481 3568,7 26,63
89 27/05/2022 90088,6 3512,5 25,648
90 28/05/2022 70004,5746 2838,1 24,666
91 29/05/2022 78531,4072 3315,8 23,684
92 30/05/2022 62516,7676 2753,8 22,702
93 31/05/2022 128768,25 3653 35,25
94 01/05/2022 118610,1 3540,6 33,5
95 02/05/2022 99879,42718 3596,8 27,76896886
96 03/05/2022 72038,66623 2613,3 27,56616777
97 04/05/2022 73046,50735 2669,5 27,36336668
98 05/05/2022 74031,55363 2725,7 27,16056559
99 06/05/2022 90730,80364 2978,6 30,46088889
100 07/05/2022 89700,06442 2922,4 30,69397222
101 08/05/2022 106893,1821 3456,3 30,92705556
102 09/05/2022 113827,9874 3653 31,16013889
103 10/05/2022 79393,459 2529 31,39322222
104 11/05/2022 87734,38512 2753,8 31,85938889
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POST-IMPLEMENTACION BI

Ficha de registro del indicador — Margen Operativo

Autores: AGUILAR CHUQUIHUANGA JULICSA Y QUINTO AYALA CHRISTIAN MARCELO
Indicador- _ Utilidad operativa 100
Ventas
Objetivo: Determinar el margen operativo
Periodo: Periodo anual 2022
Fecha de aprobacién: 15/08/2022

N° Fecha Ventas Costo de ventas MB
1 01/07/2022 2838,1 1560,955 45

2 02/07/2022 2529 1408,653 44,3
3 03/07/2022 2978,6 1486,3214 50,1
4 04/07/2022 3428,2 2111,7712 38,4
5 05/07/2022 3624,9 2140,50345 40,95
6 06/07/2022 2781,9 1681,65855 39,55
7 07/07/2022 3484,4 2155,1014 38,15
8 08/07/2022 3119,1 1972,83075 36,75
9 09/07/2022 3428,2 2216,3313 35,35
10 10/07/2022 2725,7 1800,32485 33,95
11 11/07/2022 2810 1895,345 32,55
12 12/07/2022 2781,9 1541,1726 44,6
13 13/07/2022 2585,2 1468,3936 43,2
14 14/07/2022 3091 1674,24015 45,835
15 15/07/2022 3484,4 1795,51132 48,47
16 16/07/2022 2557,1 1250,29405 51,105
17 17/07/2022 2753,8 1273,90788 53,74
18 18/07/2022 3287,7 1434,25913 56,375
19 | 19/07/2022 3653 2250,248 38,4
20 20/07/2022 3596,8 2123,9104 40,95
21 | 21/07/2022 3091 1868,5095 39,55
22 | 22/07/2022 2529 1564,1865 38,15
23 | 23/07/2022 2866,2 1812,8715 36,75
24 24/07/2022 3596,8 2302,13184 35,995
25 | 25/07/2022 2810 1844,203 34,37
26 26/07/2022 3512,5 2362,33188 32,745
27 | 27/07/2022 3400,1 1572,88626 53,74
28 | 28/07/2022 2613,3 1140,05213 56,375
29 | 29/07/2022 3624,9 2232,9384 38,4
30 | 30/07/2022 3119,1 1841,82855 40,95
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31 31/07/2022 2753,8 1536,6204 44,2
32 01/07/2022 3484,4 2083,6712 40,2
33 02/07/2022 3653 2129,699 41,7
34 03/07/2022 2557,1 1575,1736 38,4
35 04/07/2022 2781,9 1477,1889 46,9
36 05/07/2022 2978,6 1453,5568 51,2
37 06/07/2022 2641,4 1272,09824 51,84
38 07/07/2022 2810 1276,864 54,56
39 08/07/2022 2669,5 1708,613475 35,995
40 09/07/2022 3400,1 2231,48563 34,37
41 10/07/2022 2613,3 1757,574915 32,745
42 11/07/2022 3119,1 1442,89566 53,74
43 12/07/2022 2725,7 1788,87691 34,37
44 13/07/2022 2950,5 1984,358775 32,745
45 14/07/2022 2557,1 1182,91446 53,74
46 15/07/2022 2922,4 1274,897 56,375
47 16/07/2022 3653 2250,248 38,4
48 17/07/2022 3456,3 2040,94515 40,95
49 18/07/2022 3540,6 1975,6548 44,2
50 19/07/2022 2697,6 1390,07328 48,47
51 20/07/2022 3006,7 1470,125965 51,105
52 21/07/2022 2613,3 1208,91258 53,74
53 22/07/2022 2557,1 1115,534875 56,375
54 23/07/2022 3400,1 2094,4616 38,4
55 24/07/2022 3540,6 1947,33 45
56 25/07/2022 2753,8 1533,8666 44,3
57 26/07/2022 3119,1 1556,4309 50,1
58 27/07/2022 3624,9 2232,9384 38,4
59 28/07/2022 2725,7 1609,52585 40,95
60 29/07/2022 2557,1 1545,76695 39,55
61 30/07/2022 3287,7 2033,44245 38,15
62 31/07/2022 3400,1 2150,56325 36,75
63 01/07/2022 2781,9 1798,49835 35,35
64 02/07/2022 2978,6 1967,3653 33,95
65 03/07/2022 2866,2 1933,2519 32,55
66 04/07/2022 3596,8 1992,6272 44.6
67 05/07/2022 3512,5 1995,1 43,2
68 06/07/2022 3653 1978,64745 45,835
69 07/07/2022 2529 1303,1937 48,47
70 08/07/2022 3456,3 1689,957885 51,105
71 09/07/2022 3596,8 1663,87968 53,74
72 10/07/2022 3540,6 1544,58675 56,375
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73 11/07/2022 3343,9 2059,8424 38,4
74 12/07/2022 3287,7 1941,38685 40,95
75 13/07/2022 3147,2 1902,4824 39,55
76 14/07/2022 2866,2 1772,7447 38,15
77 15/07/2022 2641,4 1670,6855 36,75
78 16/07/2022 2725,7 1744,584285 35,995
79 17/07/2022 2866,2 1881,08706 34,37
80 18/07/2022 2838,1 1908,764155 32,745
81 19/07/2022 2613,3 1208,91258 53,74
82 20/07/2022 2781,9 1213,603875 56,375
83 21/07/2022 2978,6 1834,8176 38,4
84 22/07/2022 2641,4 1559,7467 40,95
85 23/07/2022 2894,3 1615,0194 44,2
86 24/07/2022 2669,5 1596,361 40,2
87 25/07/2022 3091 1802,053 41,7
88 26/07/2022 3568,7 2198,3192 38,4
89 27/07/2022 3512,5 1865,1375 46,9
90 28/07/2022 2838,1 1384,9928 51,2
91 29/07/2022 3315,8 1596,88928 51,84
92 30/07/2022 2753,8 1251,32672 54,56
93 31/07/2022 3653 2338,10265 35,995
94 01/07/2022 3540,6 2323,69578 34,37
95 02/07/2022 3596,8 2419,02784 32,745
96 03/07/2022 2613,3 1208,91258 53,74
97 04/07/2022 2669,5 1751,99285 34,37
98 05/07/2022 2725,7 1833,169535 32,745
99 06/07/2022 2978,6 1377,90036 53,74
100 | 07/07/2022 2922,4 1274,897 56,375
101 | 08/07/2022 3456,3 2129,0808 38,4
102 | 09/07/2022 3653 2157,0965 40,95
103 | 10/07/2022 2529 1411,182 44,2
104 | 11/07/2022 2753,8 1922,1524 30,2

14




il UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

POST-IMPLEMENTACION Bl
Ficha de registro del indicador — Margen Operativo

Autores: AGUILAR CHUQUIHUANGA JULICSA'Y QUINTO AYALA CHRISTIAN MARCELO

_ Utilidad operativa

Indicador: x 100
Ventas
Objetivo: Determinar el margen operativo
Periodo: Periodo anual 2022
Fecha de aprobacién: 15/08/2022
N° Fecha Utilidad Operativa Ventas MO
1 01/07/2022 108415,42 2838,1 38,2
2 02/07/2022 90285,3 2529 35,7
3 03/07/2022 99485,24 2978,6 33,4
4 04/07/2022 136442,36 3428,2 39,8
5 05/07/2022 135571,26 3624,9 37,4
6 06/07/2022 104738,535 2781,9 37,65
7 07/07/2022 132058,76 3484,4 37,9
8 08/07/2022 118993,665 3119,1 38,15
9 09/07/2022 131642,88 3428,2 38,4
10 10/07/2022 105348,305 2725,7 38,65
11 11/07/2022 109309 2810 38,9
12 12/07/2022 108911,385 2781,9 39,15
13 13/07/2022 101856,88 2585,2 394
14 14/07/2022 122558,15 3091 39,65
15 15/07/2022 139027,56 3484,4 39,9
16 16/07/2022 102667,565 2557,1 40,15
17 17/07/2022 111253,52 2753,8 404
18 18/07/2022 133645,005 3287,7 40,65
19 19/07/2022 130412,1 3653 35,7
20 20/07/2022 120133,12 3596,8 33,4
21 21/07/2022 123021,8 3091 39,8
22 22/07/2022 94584,6 2529 37,4
23 23/07/2022 107912,43 2866,2 37,65
24 24/07/2022 136318,72 3596,8 37,9
25 25/07/2022 107201,5 2810 38,15
26 26/07/2022 134880 3512,5 38,4
27 27/07/2022 131413,865 3400,1 38,65
28 28/07/2022 101657,37 2613,3 38,9
29 29/07/2022 141914,835 3624,9 39,15
30 30/07/2022 122892,54 3119,1 39,4
31 31/07/2022 109188,17 2753,8 39,65
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32 01/07/2022 139027,56 3484,4 39,9
33 02/07/2022 146667,95 3653 40,15
34 03/07/2022 103306,84 2557,1 40,4
35 04/07/2022 113084,235 2781,9 40,65
36 05/07/2022 121824,74 2978,6 40,9
37 06/07/2022 108693,61 2641,4 41,15
38 07/07/2022 109309 2810 38,9
39 08/07/2022 104510,925 2669,5 39,15
40 09/07/2022 133963,94 3400,1 39,4
41 10/07/2022 103617,345 2613,3 39,65
42 11/07/2022 124452,09 3119,1 39,9
43 12/07/2022 109436,855 2725,7 40,15
44 13/07/2022 119200,2 2950,5 40,4
45 14/07/2022 103946,115 2557,1 40,65
46 15/07/2022 104329,68 2922,4 35,7
47 16/07/2022 122010,2 3653 33,4
48 17/07/2022 137560,74 3456,3 39,8
49 18/07/2022 128081,205 3540,6 36,175
50 19/07/2022 96277,344 2697,6 35,69
51 20/07/2022 113202,255 3006,7 37,65
52 21/07/2022 99044,07 2613,3 37,9
53 22/07/2022 97553,365 2557,1 38,15
54 23/07/2022 130563,84 3400,1 38,4
55 24/07/2022 136844,19 3540,6 38,65
56 25/07/2022 105195,16 2753,8 38,2
57 26/07/2022 111351,87 3119,1 35,7
58 27/07/2022 121071,66 3624,9 33,4
59 28/07/2022 108482,86 2725,7 39,8
60 29/07/2022 95635,54 2557,1 37,4
61 30/07/2022 123781,905 3287,7 37,65
62 31/07/2022 128863,79 3400,1 37,9
63 01/07/2022 106129,485 2781,9 38,15
64 02/07/2022 114378,24 2978,6 38,4
65 03/07/2022 110778,63 2866,2 38,65
66 04/07/2022 139915,52 3596,8 38,9
67 05/07/2022 137514,375 3512,5 39,15
68 06/07/2022 143928,2 3653 39,4
69 07/07/2022 100274,85 2529 39,65
70 08/07/2022 137906,37 3456,3 39,9
71 09/07/2022 144411,52 3596,8 40,15
72 10/07/2022 143040,24 3540,6 40,4
73 11/07/2022 135929,535 3343,9 40,65
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74 12/07/2022 117370,89 3287,7 35,7
75 13/07/2022 105116,48 3147,2 33,4
76 14/07/2022 114074,76 2866,2 39,8
77 15/07/2022 98788,36 2641,4 37,4
78 16/07/2022 102622,605 2725,7 37,65
79 17/07/2022 108628,98 2866,2 37,9
80 18/07/2022 108273,515 2838,1 38,15
81 19/07/2022 100350,72 2613,3 38,4
82 20/07/2022 107520,435 2781,9 38,65
83 21/07/2022 115867,54 2978,6 38,9
84 22/07/2022 103410,81 2641,4 39,15
85 23/07/2022 114035,42 2894,3 39,4
86 24/07/2022 105845,675 2669,5 39,65
87 25/07/2022 123330,9 3091 39,9
88 26/07/2022 143283,305 3568,7 40,15
89 27/07/2022 141905 3512,5 40,4
90 28/07/2022 115368,765 2838,1 40,65
91 29/07/2022 135616,22 3315,8 40,9
92 30/07/2022 113318,87 2753,8 41,15
93 31/07/2022 142101,7 3653 38,9
94 01/07/2022 138614,49 3540,6 39,15
95 02/07/2022 141713,92 3596,8 39,4
96 03/07/2022 103617,345 2613,3 39,65
97 04/07/2022 106513,05 2669,5 39,9
98 05/07/2022 109436,855 2725,7 40,15
99 06/07/2022 120335,44 2978,6 40,4
100 07/07/2022 118795,56 2922,4 40,65
101 08/07/2022 123389,91 3456,3 35,7
102 09/07/2022 122010,2 3653 334
103 10/07/2022 100654,2 2529 39,8
104 11/07/2022 99618,715 2753,8 36,175

17
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Anexo 3. Cuestionario de Nivel de Satisfaccion para latoma de decisiones
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Anexo 4. Cuestionario Capacidad para Analizar datos de ventas
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Mg. Alarcon Cajas, Yohan Roy
Presente
Asunto:  VALIDACION DE INSTRUMENTOS A TRAVES DE JUICIO DE EXPERTO.

Nos es muy grato comunicarnos con usted para expresarle nuestros saludos y asi mismo,
hacer de su conocimiento que, siendo Bachiller de la carrera de Ingenieria de Sistemas de la
Universidad Telesup, en la sede Lima 28 de julio, requerimos validar los instrumentos con los
cuales recogeremos la informacion necesaria para poder desarrollar nuestra investigacion.

El titulo de nuestro proyecto de investigacién es: BUSINESS INTELLIGENCE PARA LA
TOMA DE DECISIONES EN EL AREA DE VENTAS DE LA EMPRESA LAURELES DEL NORTE SAC
y siendo imprescindible contar con la aprobacion de docentes especializados para poder aplicar
los instrumentos de recoleccidn “Cuestionario”, hemos considerado conveniente recurrir a usted,
ante su connotada experiencia en temas de investigacion educativa.

El expediente de validacion, que le hacemos llegar contiene:

- Carta de presentacion.

- Matriz de operacionalizacion de las variables.

- Certificado de validez de contenido de los instrumentos.

- Instrumento de validacién de la metodologia de desarrollo.
- Instrumento de validacion de cada indicador.

Expresandole nuestros sentimientos de respeto y consideraciéon nos despedimos de usted, no
sin antes agradecerle por la atencion que dispense a la presente.

Atentamente.
Firma Firma
Apellidos y nombre: Apellidos y nombre:
Aguilar Chuquihuanga Julicsa Quinto Ayala Christian Marcelo
D.N.1.: 74556089 D.N.1.:74065600
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MATRIZ DE OPERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES

Variable Dependiente: Toma de decisiones

Tomade
decisiones

Un proceso de
toma de decisiones
es una serie de
pasos que toma un
individuo para
determinar la mejor
opcién o curso de
accion para
satisfacer sus
necesidades. En un
contexto comercial,
€s un conjunto de
pasos que toman
los gerentes de una
empresa para
determinar el
camino planificado
para las iniciativas
comerciales y
poner en marcha
acciones
especificas.

Proceso de
elecciones basada
en indicadores para
la mejora del area de
ventas de una
organizacion. (Shi &
Chen, 2021)

Satisfaccion en
toma de
decisiones de
datos de ventas
(Guadana,
2019, Alvarado,
2017;
Rodriguez-Cruz
y Pinto, 2017)

Puntaje del 6 al 30 en cuestionario

Capacidad para
analizar  datos
de ventas
(Guadana,
2019, Alvarado,
2017;
Rodriguez-Cruz
y Pinto, 2017)

Puntaje del 6 al 30 en cuestionario

Cuestionario

Intervalo

Intervalo
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CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE:

N° DIMENSIONES / items Pertinencia® |Relevancia? Claridad® Sugerencias
INDICADOR: Nivel de Satisfaccion paralatoma de decisiones

1 ¢ Estas de acuerdo con las herramientas utilizadas actualmente para acceder a X X X
la informacién relevante para la toma de decisiones?

2 ¢ Estés de acuerdo con el proceso actual de acceso a la informacion para la X X X
toma de decisiones?

3 ¢Considera usted que la informacion recibida o extraida del sistema esta X X X
acorde segun sus necesidades?

4 ¢ Estéa usted de acuerdo con el tiempo de espera para acceder a la informacion X X X
actual de las ventas?

5 ¢ Esta conforme con el niUmero de reportes que utiliza actualmente para la X X X

toma de decisiones?

6 ¢ Esta de acuerdo con la metodologia utilizada actualmente para estimar el X X X
promedio de ventas mensuales?

INDICADOR: Capacidad para Analizar datos de ventas

1 c‘,_Los r«_eportes que ust(_ed necesita para la toma de decisiones estan siempre X X X
disponibles y son confiables?
2 ¢Los reportes entregados por el area de ventas son precisos y oportunos? X X X
3 ¢Lainformacioén entregada por el area administrativa y de sistemas es precisa X X X
y oportuna?
4 ¢Los reportes recibidos permiten hacer comparaciones de ventas? X X X
5 ¢Conoce la informacion de ventas de los Gltimos meses? X X X
6 ¢Los pronésticos de ventas en el area comercial cubren sus necesidades? X X X
Observaciones (precisar si hay suficiencia):
Opinién de aplicabilidad: Aplicable [ x ] Aplicable después de corregir [ ] No aplicable[ ]

Apellidos y nombres del juez validador. Yohan Roy Alarcon Cajas  DNI: 46189705
Especialidad del validador: Magister en Ingenieria de Sistemas, Ingeniero de Sistemas 28 de mayo 2022
1Pertinencia: El item corresponde al concepto tedrico formulado.
ZRelevancia: El item es apropiado para representar al componente o dimensién especifica del constructo

3Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es conciso, exacto y directo

Firméa del ,E)kperto Informante.
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VALIDACION DE LA METODOLOGIA DE DESARROLLO

Titulo y/o Grado Académico:

Ingeniero de Sistemas
Doctor () Magister (x ) Ingeniero ( ) Licenciado ( ) Otro ( )
Fecha: | 28/05/2022

Titulo de Investigacion: BUSINESS INTELLIGENCE PARA LA TOMA DE DECISIONES EN EL
AREA DE VENTAS DE LA EMPRESA LAURELES DEL NORTE SAC

Autores:

- Aguilar Chuquihuanga Julicsa
- Quinto Ayala Christian Marcelo

MUY MAL (1) MALO(2) REGULAR (3) BUENO(4) EXCELENTE(5)

METODOLOGIA
iTEM PREGUNTAS HeLeSt Immon K'"?ba'
1 ¢, Qué metodologia es la mas adecuada para este tipo de 5 4 5

investigacion?
2 ¢, Qué metodologia es factible para el desarrollo de un sistema 5 3 5
y comprension?
3 ¢, Qué metodologia de desarrollo impulsa a comentar el codigo 5 3 4
para una mayor comprension?
4 ¢, Qué metodologia analiza los procesos que intervienen en la 5 4 5
empresa?
5 ¢, Qué metodologia requiere menos costo? 1 3 5
6 ¢, Qué metodologia permite la retroalimentacion? 2 2 4
7 ¢, Qué metodologia permitird un mejor resultado para la 5 3 4
empresa?
PUNTUACION 13 22 32
SUGERENCIAS

. p— 7
FIRMA DEL/EXPERTO

Cuadro comparativo de metodologias de desarrollo
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METODOLOGIA

Hefesto

Immon

Kimball

HEFESTO es una metodologia
propia, cuya propuesta esta
fundamentada en una muy
amplia investigacion,
comparacion de metodologias
existentes, experiencias
propias en procesos de
confeccion de almacenes de
datos. Cabe destacar que
HEFESTO estd en continua
evolucion, y se han tenido en
cuenta, como gran valor
agregado, todos los feedbacks
gue han aportado quienes han
utilizado esta metodologia en
diversos paises y con diversos
fines.

La idea principal, es
comprender cada paso que se
realiza, para no caer en el tedio
de tener que seguir un método
al pie de la letra sin saber

exactamente qué se esta
haciendo, ni por qué.
La construccion e

implementacion de un DW
puede adaptarse muy bien a
cualquier ciclo de vida de
desarrollo de software, con la
salvedad de que, para algunas
fases en particular, las
acciones que se han de realizar
seran muy diferentes. Lo que
se debe tener muy en cuenta,
es no entrar en la utilizacion de
metodologias que requieran
fases extensas de reunion de
requerimientos y analisis, fases
de desarrollo monolitico que
conlleve demasiado tiempo y
fases de despliegue muy
largas. Lo que se busca, es
entregar una primera

Bill Inmon ve la necesidad de
transferir la informacion de los
diferentes OLTP (Sistemas
Transaccionales) de las
organizaciones a un lugar
centralizado donde los datos
puedan ser utilizados para el
andlisis a la Fabrica de
Informacion Corporativa (CIF o

Corporative Information Factory

). Insiste ademéas en que ha de
tener las siguientes
caracteristicas:

Orientado a temas. -

Los datos en la base de datos
estan organizados de manera que
todos los elementos de datos
relativos al mismo evento u objeto
del mundo realqueden unidos
entre si.

Integrado.

- La base de datos contiene los
datos de todos los sistemas
operacionales de la organizacién,
y dichos datos deben ser
consistentes.

No Volatil.

- La informacioén no se modificara
ni se elimina, una vez almacenado
un dato, éste se convierte en
informacién de solo lectura, y se
mantiene para futuras consultas.

Variante en el tiempo.

- Los cambios producidos en los
datos a lo largo del tiempo quedan
registrados para que los informes
que se puedan generar reflejan
esas variaciones.

El Data Warehouse es un
conglomerado de todos los Data
Marts dentro de una empresa,
siendo una copia de los datos
transaccionales estructurados de
una forma especial para el
andlisis, de acuerdo al modelo
dimensional (no normalizado), que
incluye las dimensiones de
andlisis y sus atributos, su
organizacion jerarquica, asi como
los diferentes hechos de negocios
que se quieren analizar. Por un
lado, se tiene las tablas para la
representacion de dimensiones y
por otro lado las tablas para los
hechos. Los diferentes

Data Marts estan conectados por
la llamada estructura de bus, que
contiene los elementos
anteriormente citados a través de
las dimensiones conformadas
(que permiten que los usuarios
puedan realizar consultas
conjuntas sobre los diferentes
Data Marts, pues este bus
contiene los elementos en comun
que los comunican). Una
dimensién conformada puede ser
compartida por diferentes

Data Marts (Venta,
gestion de cobros, etc.)

pedidos,
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implementacion que satisfaga
una parte de las necesidades,
para demostrar las ventajas del
DW y motivar a |@s usuari@s.

La metodologia HEFESTO,
puede ser embebida en
cualquier ciclo de vida que
cumpla con la condicién antes
declarada.

La informacién debe estar a los
maximos niveles de detalle. Los

Data warehouses
departamentales o
Data Marts

son tratados como subconjuntos
de este

Data warehouse

corporativo, son construidos para
cubrir las necesidades individuales
de andlisis de cada departamento,
y siempre a partir del

Data Warehouse

central (de este también se puede
construir ODS (Operacional Data
Store) o similares)
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VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE EXPERTOS

|. DATOS GENERALES

Apellidos y Nombres del Experto: Yohan Roy Alarcén Cajas
Titulo y/o Grado Académico: Ingeniero de Sistemas

Doctor () Magister (x ) Ingeniero () Licenciado ( ) 1O 1 (o X (R PO

Universidad que labora: Universidad César Vallejo
Fecha: 28/05/2022

Titulo de Investigacion: BUSINESS INTELLIGENCE PARA LA TOMA DE DECISIONES EN EL AREA
DE VENTAS DE LA EMPRESA LAURELES DEL NORTE SAC

Autores:

- Aguilar Chuquihuanga Julicsa
- Quinto Ayala Christian Marcelo

Deficiente (0-20%) Regular(21-50%) Bueno(51-70%) Muy Bueno(71-80%) Excelente(81-100%)

Il. ASPECTOS DE VALIDACION

VALORACION
51- [ 71- 81-
INDICADOR CRITERIO 0-20% 21-50% | oo | goe o
CLARIDAD Es formulado con lenguaje apropiado. 80%
OBJETIVIDAD Esta expresado en conducta observable. 80%
ACTUALIDAD Es adecuado el avance, la ciencia y tecnologia. 80%
ORGANIZACION Existe una organizacion logica. 80%
SUFICIENCIA Comprende los aspectos de cantidad y calidad. 80%

Adecuado para valorar los aspectos del sistema

INTENCIONALIDAD o NP 80%
metodoldégico y cientifico.
CONSISTENCIA Esta basado en aspectos tedricos y cientificos. 80%
COHERENCIA En los datos respecto al indicador. 80%
METODOLOGIA Responde al propésito de investigacion. 80%
El instrumento es adecuado al tipo de 80%
PERTENENCIA investigacion.
TOTAL 80%

l1l. PROMEDIO DE VALIDACION

IV. OPCION DE APLICABILIDAD

X El instrumento puede ser aplicado, tal como esta elaborado
p p
( ) Elinstrumento debe ser mejorado antes de ser aplicado

#

FIRMA DEL EXPERTO

INSTRUMENTO DE

MEDICION
DATOS GENERALES:
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Apellidos y Nombres del Experto:
Titulo y/o Grado Académico:

Doctor () Magister (x ) Ingeniero

()

Universidad que labora:

Yohan Roy Alarcén Cajas

Ingeniero de Sistemas

Licenciado () Otro (( )eeeeiiiiiiiiiiiiannnn,
Universidad César Vallejo
Fecha: 28/05/2022

TESIS: BUSINESS INTELLIGENCE PARA LA TOMA DE DECISIONES EN
EL AREA DE VENTAS DE LA EMPRESA LAURELES DEL NORTE SAC

Autores:

- Aguilar Chuquihuanga Julicsa
- Quinto Ayala Christian Marcelo

INSTRUCCIONES:

- Este cuestionario esta dividido en dos secciones: datos generales, que nos permiten caracterizar a la
poblacion de estudio y datos especificos que permiten registrar datos.
- Marca con una (X) s6lo una opcion de acuerdo con lo percibido u observado.

- Las respuestas seran andénimas y confidenciales

Ne° item Totalmente En Ni de acuerdo De Totalment
en desacu ni en acuerdo ede
desacuerdo erdo desacuerdo acuerdo
NIVEL DE SATISFACCION PARA LA TOMA DE
DECISIONES
1 ¢ Estéas de acuerdo con las herramientas utilizadas actualmente para
acceder a la informacion relevante para la toma de decisiones?
2 ¢ Estéas de acuerdo con el proceso actual de acceso a la informacion
para la toma de decisiones?
3 ¢ Considera usted que la informacién recibida o extraida del sistema
esta acorde segln sus necesidades?
4 ¢ Estéa usted de acuerdo con el tiempo de espera para acceder a la
informacién actual de las ventas?
5 ¢ Esta conforme con el nimero de reportes que utiliza actualmente
para la toma de decisiones?
6 ¢ Esta de acuerdo con la metodologia utilizada actualmente para
estimar el promedio de ventas mensuales?
CAPACIDAD PARA ANALIZAR DATOS DE VENTAS
1 ¢Los reportes que usted necesita para la toma de decisiones estan
siempre disponibles y son confiables?
2 ¢Los reportes entregados por el area de ventas son precisos y
oportunos?
3 ¢La informacién entregada por el &rea administrativa y de sistemas
es precisay oportuna?
4 ¢Los reportes recibidos permiten hacer comparaciones de ventas?
5 ¢ Conoce la informacién de ventas de los Ultimos meses?
6 ¢ Los pronésticos de ventas en el area comercial cubren sus

necesidades?
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FIRMA DE
EXPERTO
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CARTA DE PRESENTACION

Mg. Saboya Rios, Nemias
Presente

Asunto:  VALIDACION DE INSTRUMENTOS A TRAVES DE JUICIO DE EXPERTO.

Nos es muy grato comunicarnos con usted para expresarle nuestros saludos y asi mismo,
hacer de su conocimiento que, siendo Bachiller de la carrera de Ingenieria de Sistemas de la
Universidad Telesup, en la sede Lima 28 de julio, requerimos validar los instrumentos con los
cuales recogeremos la informacion necesaria para poder desarrollar nuestra investigacion.

El titulo de nuestro proyecto de investigacion es: BUSINESS INTELLIGENCE PARA LA
TOMA DE DECISIONES EN EL AREA DE VENTAS DE LA EMPRESA LAURELES DEL NORTE SAC
y siendo imprescindible contar con la aprobacion de docentes especializados para poder aplicar
los instrumentos de recoleccién “Cuestionario”, hemos considerado conveniente recurrir a usted,
ante su connotada experiencia en temas de investigacion educativa.

El expediente de validacion, que le hacemos llegar contiene:

- Carta de presentacion.

- Matriz de operacionalizaciéon de las variables.

- Certificado de validez de contenido de los instrumentos.

- Instrumento de validacién de la metodologia de desarrollo.
- Instrumento de validacion de cada indicador.

Expresandole nuestros sentimientos de respeto y consideraciéon nos despedimos de usted, no
sin antes agradecerle por la atencion que dispense a la presente.

Atentamente.
Firma Firma
Apellidos y nombre: Apellidos y nombre:
Aguilar Chuquihuanga Julicsa Quinto Ayala Christian Marcelo
D.N.l.: 74556089 D.N.1.:74065600
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MATRIZ DE OPERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES

Variable Dependiente: Toma de decisiones

Tomade
decisiones

Un proceso de
toma de decisiones
es una serie de
pasos que toma un
individuo para
determinar la mejor
opcién o curso de
accion para
satisfacer sus
necesidades. En un
contexto comercial,
€s un conjunto de
pasos que toman
los gerentes de una
empresa para
determinar el
camino planificado
para las iniciativas
comerciales y
poner en marcha
acciones
especificas.

Proceso de
elecciones basada
en indicadores para
la mejora del area de
ventas de una
organizacion. (Shi &
Chen, 2021)

Satisfaccion en
toma de
decisiones de
datos de ventas
(Guadana,
2019, Alvarado,
2017,
Rodriguez-Cruz
y Pinto, 2017)

Puntaje del 6 al 30 en cuestionario

Capacidad para
analizar  datos
de ventas
(Guadana,
2019, Alvarado,
2017;
Rodriguez-Cruz
y Pinto, 2017)

Puntaje del 6 al 30 en cuestionario

Cuestionario

Intervalo

Intervalo




El UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE:

N° DIMENSIONES / items Pertinencia® |Relevancia? Claridad® Sugerencias
INDICADOR: Nivel de Satisfaccion paralatoma de decisiones
1 ¢ Estas de acuerdo con las herramientas utilizadas actualmente para acceder a X X X
la informacién relevante para la toma de decisiones?
2 ¢ Estés de acuerdo con el proceso actual de acceso a la informacion para la X X X
toma de decisiones?
3 ¢Considera usted que la informacion recibida o extraida del sistema esta X X X
acorde segun sus necesidades?
4 ¢ Estéa usted de acuerdo con el tiempo de espera para acceder a la informacion X X X

actual de las ventas?

5 ¢ Esta conforme con el niUmero de reportes que utiliza actualmente para la X X X
toma de decisiones?

6 ¢ Esta de acuerdo con la metodologia utilizada actualmente para estimar el X X X
promedio de ventas mensuales?

INDICADOR: Capacidad para Analizar datos de ventas

1 ¢Los reportes que usted necesita para la toma de decisiones estan siempre

disponibles y son confiables? X X X
2 ¢Los reportes entregados por el area de ventas son precisos y oportunos? X X X
3 ¢Lainformacioén entregada por el area administrativa y de sistemas es precisa X X X
y oportuna?
4 ¢ Los reportes recibidos permiten hacer comparaciones de ventas? X X X
5 ¢ Conoce la informacion de ventas de los Ultimos meses? X X X
6 ¢Los pronésticos de ventas en el area comercial cubren sus necesidades? X X X
Observaciones (precisar si hay suficiencia):
Opinién de aplicabilidad: Aplicable [ x ] Aplicable después de corregir [ ] No aplicable [ ]

Apellidos y nombres del juez validador. Nemias Saboya Rios DNI:
28 de mayo 2022
Especialidad del validador: Magister en Ingenieria de Sistemas, Ingeniero de Sistemas
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"Pertinencia: El item corresponde al concepto tedrico formulado.

ZRelevancia: El item es apropiado para representar al componente o dimension especifica del constructo

3Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es conciso, exacto y directo
Firma del Experto Informante.
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VALIDACION DE LA METODOLOGIA DE DESARROLLO

Apellidos y Nombres del Experto: Nemias Saboya Rios

Titulo y/o Grado Académico: . .
Ingeniero de Sistemas

Doctor () Magister (x ) Ingeniero ( ) Licenciado ( ) Otro ()
Fecha: | 28/05/2022

Titulo de Investigacion: BUSINESS INTELLIGENCE PARA LA TOMA DE DECISIONES EN EL
AREA DE VENTAS DE LA EMPRESA LAURELES DEL NORTE SAC

Autores:

- Aguilar Chuquihuanga Julicsa
- Quinto Ayala Christian Marcelo

MUY MAL (1) MALO(2) REGULAR (3) BUENO(4) EXCELENTE(5)

METODOLOGIA
ITEM PREGUNTAS Hefesto Immon Kimball
1 ¢, Qué metodologia es la mas adecuada para este 5 5 4
tipo de investigacion?
2 ¢, Qué metodologia es factible para el desarrollo de 5 3 4
un sistema y comprension?
3 ¢, Qué metodologia de desarrollo impulsa a 5 3 5
comentar el codigo para una mayor comprension?
4 ¢, Qué metodologia analiza los procesos que 1 3 4
intervienen en la empresa?
¢, Qué metodologia requiere menos costo?
¢,Qué metodologia permite la retroalimentacion?
7 ¢, Qué metodologia permitira un mejor resultado 5 3 4
para la empresa?
PUNTUACION 13 19 30
SUGERENCIAS

FIRMA DEI%EXPERTO
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Cuadro comparativo de metodologias de desarrollo

METODOLOGIA

procesos de confeccion de
almacenes de datos. Cabe
destacar que HEFESTO esta
en continua evolucion, y se
han tenido en cuenta, como
gran valor agregado, todos
los feedbacks que han
aportado quienes han
utilizado esta metodologia
en diversos paises y con
diversos fines.

La idea principal, es
comprender cada paso que
se realiza, para no caer en el
tedio de tener que seguir un
método al pie de la letra sin
saber exactamente qué se
esta haciendo, ni por qué.

La construccion e
implementacion de un DW
puede adaptarse muy bien a
cualquier ciclo de vida de
desarrollo de software, con
la salvedad de que, para
algunas fases en particular,
las acciones que se han de
realizar seran muy
diferentes. Lo que se debe
tener muy en cuenta, es no
entrar en la utilizaciéon de
metodologias que requieran
fases extensas de reunion
de requerimientos y analisis,

analisis a la Fabrica de
Informacién Corporativa (CIF o
Corporativelnformation Factory
). Insiste ademas en que ha de
tener las siguientes
caracteristicas:

Orientado a temas. -

Los datos en la base de datos
estan organizados de manera
gue todos los elementos de
datos relativos al mismo evento
u objeto del mundo realqueden
unidos entre si.

Integrado.

- La base de datos contiene los
datos de todos los sistemas
operacionales de la
organizacion, y dichos datos
deben ser consistentes.

No Volatil.

- La informacibn no se
modificara ni se elimina, una
vez almacenado un dato, éste
se convierte en informacion de
solo lectura, y se mantiene para
futuras consultas.

Variante en el tiempo.

- Los cambios producidos en
los datos a lo largo del tiempo
guedan registrados para que
los informes que se puedan
generar reflejan esas
variaciones.

Hefesto Immon Kimball
HEFESTO s UN& | Bill Inmon ve la necesidad de
metodologia propia, cuya . ) -
ropuesta esta transferir la informacion de los
brop diferentes OLTP (Sistemas
fundamentada en una muy onal |
amplia investigacion Transacciona es) de 35 El Data Warehouse es un
. ' | organizaciones a un lugar
comparacion de i | conglomerado de todos Ilos
metodologias existentes centralizado d_o_n de los datos Data Marts dentro de una
S : ' | puedan ser utilizados para el ) .
experiencias propias en empresa, siendo una copia de

los datos transaccionales
estructurados de una forma
especial para el analisis, de
acuerdo al modelo dimensional
(no normalizado), que incluye
las dimensiones de andlisis y
sus atributos, su organizacion
jerarquica, asi como los
diferentes hechos de negocios
gue se quieren analizar. Por un
lado, se tiene las tablas para la
representacion de dimensiones
y por otro lado las tablas para
los hechos. Los diferentes
Data Marts estan conectados
por la llamada estructura de
bus, que  contiene  los
elementos anteriormente
citados a travées de las
dimensiones conformadas (que
permiten que los usuarios
puedan realizar consultas
conjuntas sobre los diferentes
Data Marts, pues este bus
contiene los elementos en
comin que los comunican).
Una dimensiéon conformada
puede ser compartida por
diferentes

Data Marts (Venta, pedidos,
gestion de cobros, etc.)
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fases de desarrollo
monolitico que  conlleve
demasiado tiempo y fases de
despliegue muy largas. Lo
que se busca, es entregar
una primera implementacion
gue satisfaga una parte de
las  necesidades, para
demostrar las ventajas del
DW y motivar a |@s
usuari@s.

La metodologia HEFESTO,
puede ser embebida en
cualquier ciclo de vida que
cumpla con la condicion
antes declarada.

La informacion debe estar a los
maximos niveles de detalle. Los
Data warehouses
departamentales o
Data Marts

son tratados
subconjuntos de este
Data warehouse
corporativo, son construidos
para cubrir las necesidades
individuales de analisis de cada
departamento, y siempre a
partir del

Data Warehouse

central (de este también se
puede construir OoDS
(Operacional Data Store) o
similares)

como
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VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE EXPERTOS

|. DATOS GENERALES

Apellidos y Nombres del Experto: Nemias Saboya Rios
Titulo y/o Grado Académico: Ingeniero de Sistemas

Doctor ()  Magister (x ) Ingeniero () Licenciado ( ) Otro ( )eeeeiiiiiiiiiiiannnn,
Universidad que labora: Universidad César Vallejo
Fecha: 28/05/2022

Titulo de Investigacion: BUSINESS INTELLIGENCE PARA LA TOMA DE DECISIONES EN EL
AREA DE VENTAS DE LA EMPRESA LAURELES DEL NORTE SAC

Autores:
- Aguilar Chuquihuanga Julicsa
- Quinto Ayala Christian Marcelo

Deficiente (0-20%) Regular(21-50%) Bueno(51-70%) Muy Bueno(71-80%) Excelente(81-100%)

ll. ASPECTOS DE VALIDACION

VALORACION
INDICADOR CRITERIO 0-20% | 21-50% | 51-70% | 71-80% | 81-100%
CLARIDAD Es formulado con lenguaje apropiado. 80%
OBJETIVIDAD Esta expresado en conducta observable. 80%
ACTUALIDAD Es adecqado el avance, la ciencia y 80%
] tecnologia.
ORGANIZACION EXxiste una organizacion logica. 80%
SUFICIENCIA Cqmprende los aspectos de cantidad y 80%
calidad.
INTENCIONALIDAD Adecuado para v,alprar Io§ as,p.ectos del 80%
sistema metodolégico y cientifico.
CONSISTENCIA Esta ,b'asado en aspectos tedricos y 80%
cientificos.
COHERENCIA En los datos respecto al indicador. 80%
METODOLOGIA Responde al propésito de investigacion. 80%
El instrumento es adecuado al tipo de 80%
PERTENENCIA investigacion.
TOTAL 80%
ll. PROMEDIO DE VALIDACION

IV. OPCION DE APLICABILIDAD
(X ) Elinstrumento puede ser aplicado, tal como esté elaborado
El instrumento debe ser mejorado antes de ser
() aplicado

-

FIRMA D/i_EXPERTo

INSTRUMENTO DE MEDICION

.DATOS GENERALES:
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Apellidos y Nombres del Experto:
Titulo y/o Grado Académico:

Doctor () Magister (x ) Ingeniero
Universidad que labora:
Fecha:

Nemias Saboya Rios

Ingeniero de Sistemas

( ) Licenciado ( )

Universidad César Vallejo

28/05/2022

Titulo de Investigacion: BUSINESS INTELLIGENCE PARA LA TOMA DE DECISIONES EN EL
AREA DE VENTAS DE LA EMPRESA LAURELES DEL NORTE SAC

- Aguilar Chuquihuanga Julicsa
- Quinto Ayala Christian Marcelo

INSTRUCCIONES:

- Este cuestionario esta dividido en dos secciones: datos generales, que nos permiten caracterizar a la

Autores:

poblacion de estudio y datos especificos que permiten registrar datos.

N° Iltem Totalmente En Ni de acuerdo De Totalmente
en desacuerdo ni en acuerdo | de acuerdo
desacuerdo desacuerdo
NIVEL DE SATISFACCION PARA LA TOMA DE
DECISIONES
1 ¢ Estas de acuerdo con las herramientas utilizadas actualmente
para acceder a la informacion relevante para la toma de
decisiones?
2 ¢ Estéas de acuerdo con el proceso actual de acceso a la
informacién para la toma de decisiones?
3 ¢ Considera usted que la informacion recibida o extraida del
sistema esta acorde segun sus necesidades?
4 ¢ Estéa usted de acuerdo con el tiempo de espera para acceder a
la informacion actual de las ventas?
5 ¢ Esta conforme con el nimero de reportes que utiliza
actualmente para la toma de decisiones?
6 ¢ Esté de acuerdo con la metodologia utilizada actualmente para
estimar el promedio de ventas mensuales?
CAPACIDAD PARA ANALIZAR DATOS DE
VENTAS
1 ¢Los reportes que usted necesita para la toma de decisiones
estan siempre disponibles y son confiables?
2 ¢Los reportes entregados por el area de ventas son precisos y
oportunos?
3 ¢Lainformacién entregada por el &rea administrativa y de
sistemas es precisa y oportuna?
4 ¢ Los reportes recibidos permiten hacer comparaciones de
ventas?
5 ¢.Conoce la informacion de ventas de los Gltimos meses?
6 ¢Los pronésticos de ventas en el area comercial cubren sus

necesidades?

- Marca con una (X) sélo una opcion de acuerdo con lo percibido u observado.
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Las respuestas serdn anénimas y confidenciales

FIRMA DE
EXPERTO
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CARTA DE PRESENTACION
DR. Diaz Reéategui, Monica
Presente
Asunto: VALIDACION DE INSTRUMENTOS A TRAVES DE JUICIO DE EXPERTO.

Nos es muy grato comunicarnos con usted para expresarle nuestros saludos y asi mismo,
hacer de su conocimiento que, siendo Bachiller de la carrera de Ingenieria de Sistemas de la
Universidad Telesup, en la sede Lima 28 de julio, requerimos validar los instrumentos con los
cuales recogeremos la informacion necesaria para poder desarrollar nuestra investigacion.

El titulo de nuestro proyecto de investigacion es: BUSINESS INTELLIGENCE PARA LA
TOMA DE DECISIONES EN EL AREA DE VENTAS DE LA EMPRESA LAURELES DEL NORTE SAC
y siendo imprescindible contar con la aprobacion de docentes especializados para poder aplicar
los instrumentos de recoleccién “Cuestionario”, hemos considerado conveniente recurrir a usted,
ante su connotada experiencia en temas de investigacion educativa.

El expediente de validacion, que le hacemos llegar contiene:

- Carta de presentacion.

- Matriz de operacionalizaciéon de las variables.

- Certificado de validez de contenido de los instrumentos.

- Instrumento de validacién de la metodologia de desarrollo.
- Instrumento de validacion de cada indicador.

Expresandole nuestros sentimientos de respeto y consideraciéon nos despedimos de usted, no
sin antes agradecerle por la atencién que dispense a la presente.

Atentamente.
Firma Firma
Apellidos y nombre: Apellidos y nombre:
Aguilar Chuquihuanga Julicsa Quinto Ayala Christian Marcelo
D.N.l.: 74556089 D.N.1.:74065600
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MATRIZ DE OPERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES

Variable Dependiente: Toma de decisiones

Tomade
decisiones

Un proceso de
toma de decisiones
es una serie de
pasos que toma un
individuo para
determinar la mejor
opcién o curso de
accion para
satisfacer sus
necesidades. En un
contexto comercial,
€s un conjunto de
pasos que toman
los gerentes de una
empresa para
determinar el
camino planificado
para las iniciativas
comerciales y
poner en marcha
acciones
especificas.

Proceso de
elecciones basada
en indicadores para
la mejora del area de
ventas de una
organizacion. (Shi &
Chen, 2021)

Satisfaccion en
toma de
decisiones de
datos de ventas
(Guadana,
2019, Alvarado,
2017;
Rodriguez-Cruz
y Pinto, 2017)

Puntaje del 6 al 30 en cuestionario

Capacidad para
analizar  datos
de ventas
(Guadana,
2019, Alvarado,
2017;
Rodriguez-Cruz
y Pinto, 2017)

Puntaje del 6 al 30 en cuestionario

Cuestionario

Intervalo

Intervalo
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CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE:

promedio de ventas mensuales?

N° DIMENSIONES / items Pertinencia® |Relevancia? Claridad® Sugerencias
INDICADOR: Nivel de Satisfaccion paralatoma de decisiones
1 ¢ Estés de acuerdo con las herramientas utilizadas actualmente para acceder a X X X X
la informacién relevante para la toma de decisiones?
2 ¢ Estés de acuerdo con el proceso actual de acceso a la informacion para la X X X X
toma de decisiones?
3 ¢ Considera usted que la informacion recibida o extraida del sistema esta
g . X X X X
acorde segun sus necesidades?
4 ¢ Estéa usted de acuerdo con el tiempo de espera para acceder a la informacion
X X X X
actual de las ventas?
5 ¢ Esta conforme con el niUmero de reportes que utiliza actualmente para la
. X X X X
toma de decisiones?
6 ¢ Esta de acuerdo con la metodologia utilizada actualmente para estimar el X X X X

INDICADOR: Capacidad para Analizar datos de ventas

1 ¢Los reportes que usted necesita para la toma de decisiones estan siempre X X X X
disponibles y son confiables?
2 ¢Los reportes entregados por el area de ventas son precisos y oportunos? X X X X
3 ¢Lainformacioén entregada por el area administrativa y de sistemas es precisa X X X X
y oportuna?
4 ¢Los reportes recibidos permiten hacer comparaciones de ventas? X X X X
5 ¢Conoce la informacion de ventas de los Gltimos meses? X X X X
6 ¢Los prondsticos de ventas en el area comercial cubren sus necesidades? X X X X
Observaciones (precisar si hay suficiencia):
Opinién de aplicabilidad: Aplicable [ x ] Aplicable después de corregir [ ] No aplicable[ ]
Apellidos y nombres del juez validador. Diaz Reéategui, Ménica DNI:

Especialidad del validador: Magister en Ingenieria de Sistemas, Ingeniero de Sistemas

1Pertinencia: El item corresponde al concepto tedrico formulado.
ZRelevancia: El item es apropiado para representar al componente o dimension especifica del constructo

3Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es conciso, exacto y directo

28 de mayo 2022

______ St

Firma del Experto Informante.
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VALIDACION DE LA METODOLOGIA DE DESARROLLO

Apellidos y Nombres del Experto: Diaz Reéategui, Ménica

Titulo y/o Grado Académico:

Ingeniero de Sistemas

Doctor (X )  Magister ( ) Ingeniero () Licenciado ( ) Otro ( )

Fecha: | 28/05/2022

Titulo de Investigacion: BUSINESS INTELLIGENCE PARA LA TOMA DE DECISIONES EN EL AREA
DE VENTAS DE LA EMPRESA LAURELES DEL NORTE SAC

Autores:

- Aguilar Chuquihuanga Julicsa
- Quinto Ayala Christian Marcelo

MUY MAL (1) MALO(2) REGULAR (3) BUENO(4) EXCELENTE(5)

METODOLOGIA
ITEM PREGUNTAS Hefesto Immon | Kimball
1 ¢, Qué metodologia es la mas adecuada para este tipo de 5 5 4
investigacion?
5 ¢, Qué metodologia es factible para el desarrollo de un sistemay 5 3 4
comprension?
3 ¢, Qué metodologia de desarrollo impulsa a comentar el codigo 5 3 5
para una mayor comprension?
4 ¢, Qué metodologia analiza los procesos que intervienen en la 1 3 4
empresa?
5 ¢, Qué metodologia requiere menos costo? 2 2 4
6 ¢, Qué metodologia permite la retroalimentacion? 2 3 5
7 ¢, Qué metodologia permitira un mejor resultado para la empresa? 2 3 4
PUNTUACION 13 19 30
SUGERENCIAS

Mz

FIRMA DEL EXPERTO
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Cuadro comparativo de metodologias de desarrollo

cuya propuesta esta
fundamentada en una

muy amplia
investigacion,

comparacion de
metodologias

existentes,

experiencias propias
en procesos de
confeccién de
almacenes de datos.
Cabe destacar que
HEFESTO esta en
continua evolucion, y
se han tenido en
cuenta, como gran

valor agregado, todos
los feedbacks que han
aportado quienes han
utilizado esta
metodologia en
diversos paises y con
diversos fines.

La idea principal, es
comprender cada paso
gue se realiza, para no
caer en el tedio de
tener que seguir un
método al pie de la
letra sin saber
exactamente qué se
estd haciendo, ni por
qué.

La construccion e
implementacion de un
DW puede adaptarse
muy bien a cualquier
ciclo de vida de
desarrollo de software,
con la salvedad de
que, para algunas
fases en particular, las

necesidad de transferir la
informacion de los
diferentes OLTP
(Sistemas
Transaccionales) de las
organizaciones a un
lugar centralizado donde
los datos puedan ser
utilizados para el andlisis
a la Fabrica de
Informacioén Corporativa
(CIF o
Corporative
Factory

). Insiste ademas en que
ha de tener las siguientes
caracteristicas:
Orientado a temas. -

Los datos en la base de
datos estan organizados
de manera que todos los
elementos de datos
relativos al mismo evento
u objeto del mundo
realgueden unidos entre
Si.

Integrado.

- La base de datos

Information

contiene los datos de
todos los sistemas
operacionales de la
organizacion, y dichos
datos deben ser
consistentes.

No Volatil.

- La informaciéon no se
modificara ni se elimina,
una vez almacenado un
dato, éste se convierte
en informacion de solo
lectura, y se mantiene
para futuras consultas.

Variante en el tiempo.

METODOLOGIA
Hefesto Immon Kimball
HEFESTO, es una | g, nmon  ve la El Data Warehouse es un
metodologia  propia, conglomerado de todos

los Data Marts dentro de
una empresa, siendo una

copia de los datos
transaccionales
estructurados de una

forma especial para el
analisis, de acuerdo al
modelo dimensional (no
normalizado), que
incluye las dimensiones
de analisis y sus
atributos, su
organizacion jerarquica,
asi como los diferentes
hechos de negocios que
se quieren analizar. Por

un lado, se tiene las
tablas para la
representacion de

dimensiones y por otro
lado las tablas para los
hechos. Los diferentes
Data Marts estan
conectados por la
llamada estructura de
bus, que contiene los
elementos anteriormente
citados a través de las
dimensiones
conformadas (que
permiten que los
usuarios puedan realizar
consultas conjuntas
sobre los diferentes Data
Marts, pues este bus
contiene los elementos
en comun que los
comunican). Una
dimension  conformada
puede ser compartida
por diferentes

Data Marts (Venta,
pedidos, gestion de
cobros, etc.)

11
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acciones que se han
de realizar serdn muy
diferentes. Lo que se
debe tener muy en
cuenta, es no entrar en
la utilizacion de
metodologias que
requieran fases
extensas de reunion
de requerimientos vy
andlisis, fases de
desarrollo  monolitico
que conlleve
demasiado tiempo vy
fases de despliegue
muy largas. Lo que se
busca, es entregar una
primera
implementacion  que
satisfaga una parte de
las necesidades, para
demostrar las ventajas
del DW y motivar al@s
usuari@s.

La metodologia
HEFESTO, puede ser
embebida en cualquier
ciclo de vida que

cumpla con la
condicion antes
declarada.

- Los cambios
producidos en los datos a
lo largo del tiempo
guedan registrados para
gue los informes que se
puedan generar reflejan
esas variaciones.

La informacion debe
estar a los maximos
niveles de detalle. Los
Data warehouses
departamentales o

Data Marts

son tratados como
subconjuntos de este
Data warehouse
corporativo, son
construidos para cubrir
las necesidades
individuales de analisis
de cada departamento, y
siempre a partir del

Data Warehouse

central (de este también
se puede construir ODS
(Operacional Data Store)
o similares)

12



El UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE EXPERTOS

|. DATOS GENERALES

Apellidos y Nombres del Experto: | Diaz Reategui, Monica
Titulo y/o Grado Académico: Ingeniero de Sistemas

Doctor (X)  Magister ( ) Ingeniero () Licenciado ( ) 1O (o I (R P

Universidad que labora: Universidad César Vallejo
Fecha: 28/05/2022

Titulo de Investigacion: BUSINESS INTELLIGENCE PARA LA TOMA DE DECISIONES EN EL
AREA DE VENTAS DE LA EMPRESA LAURELES DEL NORTE SAC

Autores:

- Aguilar Chuquihuanga Julicsa
- Quinto Ayala Christian Marcelo

Deficiente (0-20%) Regular(21-50%) Bueno(51-70%) Muy Bueno(71-80%) Excelente(81-100%)

Il. ASPECTOS DE VALIDACION

VALORACION
INDICADOR CRITERIO 0-20% 5%10;0 51-70% | 71-80% | 81-100%
CLARIDAD Es formulado con lenguaje apropiado. 80%
OBJETIVIDAD Esta expresado en conducta observable. 80%
ACTUALIDAD Es adecqado el avance, la ciencia y 80%
] tecnologia.
ORGANIZACION EXxiste una organizacion logica. 80%
SUFICIENCIA Cqmprende los aspectos de cantidad y 80%
calidad.
INTENCIONALIDA | Adecuado para valorar los aspectos del
. P R 80%
D sistema metodolégico y cientifico.
CONSISTENCIA Esta ,b'asado en aspectos teoricos y 80%
cientificos.
COHERENCIA En los datos respecto al indicador. 80%
METODOLOGIA Responde al propésito de investigacion. 80%
El instrumento es adecuado al tipo de 80%
PERTENENCIA investigacion.
TOTAL 80%
ll. PROMEDIO DE VALIDACION

IV. OPCION DE APLICABILIDAD

(X ) Elinstrumento puede ser aplicado, tal como esté elaborado
El instrumento debe ser mejorado antes de ser

() aplicado
| _.--f. —
MDD
<

FIRMA DE EXPERTO
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. DATOS GENERALES:

Apellidos y Nombres del Experto: | Diaz Reategui, Monica
Titulo y/o Grado Académico: Ingeniero de Sistemas

Doctor (X)  Magister ( ) Ingeniero () Licenciado ( ) (©]1 (o X (R P

Universidad que labora: Universidad César Vallejo
Fecha: 28/05/2022

TESIS: BUSINESS INTELLIGENCE PARA LA TOMA DE DECISIONES EN EL AREA DE VENTAS DE LA
EMPRESA LAURELES DEL NORTE SAC

Autores:
- Aguilar Chuquihuanga Julicsa
- Quinto Ayala Christian Marcelo

INSTRUCCIONES:
- Este cuestionario esta dividido en dos secciones: datos generales, que nos permiten

caracterizar a la poblacién de estudio y datos especificos que permiten registrar datos.
- Marca con una (X) s6lo una opcién de acuerdo con lo percibido u observado.
- Las respuestas seran anonimas y confidenciales

N° Iltem Totalment En Ni de De Totalme
een desacu | acuerdo ni | acuer nte de
desacuer erdo en do acuerdo
do desacuerd
0

NIVEL DE SATISFACCION PARA LA TOMA DE
DECISIONES

1 ¢ Estéas de acuerdo con las herramientas utilizadas actualmente para
acceder a la informacion relevante para la toma de decisiones?

2 ¢ Estéas de acuerdo con el proceso actual de acceso a la informacion
para la toma de decisiones?

3 ¢ Considera usted que la informacion recibida o extraida del sistema
esta acorde segun sus necesidades?

4 ¢ Esté usted de acuerdo con el tiempo de espera para acceder a la
informacion actual de las ventas?

5 ¢ Estéa conforme con el nimero de reportes que utiliza actualmente
para la toma de decisiones?

6 ¢ Esté de acuerdo con la metodologia utilizada actualmente para
estimar el promedio de ventas mensuales?

CAPACIDAD PARA ANALIZAR DATOS DE VENTAS

1 ¢Los reportes que usted necesita para la toma de decisiones estan
siempre disponibles y son confiables?

2 ¢Los reportes entregados por el area de ventas son precisos y
oportunos?

3 ¢Lainformacion entregada por el &rea administrativa y de sistemas
es precisa y oportuna?

14
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¢ Los reportes recibidos permiten hacer comparaciones de ventas?

¢ Conoce la informacién de ventas de los Ultimos meses?

¢Los pronosticos de ventas en el area comercial cubren sus
necesidades?

FIRMA DE
EXPERTO

15
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datos ~ [ De una tabla o rango todo ~ o Editar winculos A Vo Avanzadas columnas 56 ~ M@ | hipatesis ~ E[ subtotal
Obtenery transformar datos Consultas y conexiones Ordenar y filtrar Herramientas de datos Previsién Esquema (] ~
c2023 - fo || 24 A
A | B ©c D | E | F | G | H J K L E
1 |CodServicio CodCliente CodEmpleado CodVendedor IdOficina precioventa  costoventa
2 | 1 45 1 1C 4823 1214
3 | 2 44 1 2 C11 305 84
4 | 3 1 1 2 Cc12 450 121
2 | 4 9 1 2 C13 1080 273
6 | 5 24 1 8 C22 1050 271
T | & 23 1 8 C21 1040 268
8 | 7 24 1 9 C23 580 153
9 | 8 15 1 9 C12 620 163
10 | 9 45 1 2 C23 390 106
11 | 10 12 1 2 C21 481 128
12 | 11 38 1 1.C21 390 106
13 | 12 15 1 1.C22 980 253
14 | 13 10 1 3 C19 101 33
195 | 14 28 1 3 C19 150 46
16 | 15 3 1 3 C15 160 48
17 | 16 20 1 3 C16 940 243
18 | 17 1 1 5 C15 1084 279
19 | 18 3 1 5 C14 1228 315
20 19 50 1 5 C14 1372 351
21 | 20 10 1 W ativd 151R AR87 =]
v | mMaCRO | Cliente | Empleado | Vendedor | Servicio | TipoServicio | DetalleServicio | Oficna ... (¥ 1 ] ]
Listo Blog Despl % {5 Accesibilidad: es necesario investigar H F -——s———+ 100%

i}

2R © Escribe aqui para buscar "‘(’E‘sﬁ ISl =] ﬁ ﬁ (F 6 e Dq ] [x 7 |.’>; S 13°C A © %3 ) ESP 11/‘3;:022 %!

2. Tenemos una BD que originalmente esta en una Hoja de Excel.
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ﬂ Archive  Editar Ver Git Proyecte Compilar Depurar Formato  Prueba  Analizar  Herramientas  Extensiones Ventana  Ayuda Buscar (Ctrl+Q P LaurelesDT

[Nl R E. ned # -

Proceso: [16416] DisDebugHost.exe

Tabulaci

Integ:

¥ ControlFlow g% DataFlow & Parameters Jf] EventHanders 's— Package Explorer () Progress

Package.dtsx [Disefio]

> > >

¥ DESKTOP-INNOGG1.Laureles ¥ DESKTOP-INNO6G1.LaurelesDT

Connection Managers

3. Serealizé un ETL, hacia una base de datos transaccional en Microsoft Visual
Estudio 2019

£

DataFlow & Parameters T EventHanders 5= Package Explorer () Progress

e—) Origen de OLE DB

29 filas

8. Control Flow

Tiempo

1

&) Conversidn de datos

29 filas,

E€ Destino de 0LEDE

4. Hacemos doble clic en tiempo y podemos apreciar que tiene origen, conversion,
Destino

Conversion de datos que viene hacer la unidad de lectura y nos ayuda a codificar una
base de datos a otra base de datos.
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|_& OLE DB Source Editor

Configure the propertie

Connection Manager

Columns

Error Qutput

< used by a data flow to obtain data from any OLE DB provider.

Specify an OLE DB connection manager, a data source, or a data source view, and select the data access
mode. If using the S0L command access mode, specify the SCGL command either by typing the query or by

using Query Builder.

OLE DB connection manager:

DESKTOP-IMMOGG1 . Laureles

Data access mode:

S0L command

S0L command text:

SELECT DISTINCT CONVERT(DATE,FechaContrato) AS Fecha,
CONVERT{INT, DATEPART(YEAR, FechaCentrato)) AS Anio,

COMVERT{INT, DATEPART(DAY, FechaContrato)) AS Dia
FROM DetalleServicio

COMVERT{INT, DATEPART(QUARTER, FechaContrato)) AS Trimestre,

CONVERT(VARCHAR, DATEPARTIMONTH, FechaContrato]) AS Mes,

=]

Parameters...
Build Query...
Browse...

Parse Query

5. Unclic en origen de OLE DB podemos apreciar cddigos que viene hacer un QUERY
para agruparlo por afio, trimestre, mes y dia

‘_»); DESKTOP-INNOGG1.LaurelesDT - modelo™ - Microsoft SQL Server Management Studio

Archivo

Editar

Ver Proyecto Disefiador detablas  Herramientas  Ventana  Ayuda
| b Ejecutar | | | | [%@ .
[ 8- 02| Brceomsite BRERD| L A9 - -8B |5

DESKTOP-INMO6G1.Laurel

esOT - modelo™ & X

Oficina
Nombre de columna
LI

distrito

Tipo comprimido | Acesta valores NULL
in No

varcharl50)

No

Inicio rapido (Ctrl+()

~ [Propiedades

~ [N [Tab] dbo.Cliente o

=]

B (ldentidad)
(Nombre)  Cliente
Descripcion
Esquema

dbo

Nombre de LaurelesDT
Nombre del desktop-innofig
Disefiador de bases de dato|

m

Tips comprimiso

Columna de

No
Ne
N

Acepts vaiore:

Columna de id
Especificacii PRIMARY
Extension di Tabla
Grupo de ar PRIMARY

]

Mombredecoumna  Tpocomprimide  AceptavakresNULL  Kentidad
9 " Ne
nombre No m} Tiempo
I e O Venta Nomore gz columna
- o O Nombre de columna Tpodedatos  Permiti valor.. LI
. o O Chem=iD nt O [C fechs
Zosciente No O EmpieadolD nt O are
Chenal m O wimesme
o Detaleld ot O mes
\ansasors " O =
Empleado TiempolD n O
Nombre decolumna | Tipocomprimide | Aceptavalores NULL | Identidad float O
L nt No fioat O
nombre Mo O O
el No O
0 i
tiposenicio HNo O Vendedor
O Nombre oz coumna | Tipo comprimigs | Aceptavaiorss NULL | iaentitad
L nt No
nombre varchar(50) No O

N Indizable  Si
o
varchar(20) No Replicada  No
Mo
(ldentidad)

L

6.

Luego de ello se diagramo un Data Mart en Disefio estrella y se toma la variable

Venta como la tabla de hechos que esta dentro de todas las variables y que cada

uno de los procesos lleva un llave primaria ID.
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g_n Control Flow gl Data Flow & Parameters fF] EventHandlers “i= Package Explorer o Progress

> 3 _
I

7. Yserealiza un proceso de ETL desde la BD Transaccional hasta el Data Mart.

n Archivo  Editar  Ver Git Proyecto  Compil Depurar  Formato  Prueba  Analizar  Herramientas  Extensiones  Ventana  Ayuda

= Default = P Iniciar ~

Laureles DT.cube
Oficina.dim [D

tipochents

8. Unavez poblado el Data Mart se creé un cubo OLAP en Visual Estudio 2019

5 &3 Agente SOL Server
=] Trabajos
[=3] JobETLexcelabd
[=2] Jeblaureles
[=2] Jloblaureles2

9. Se agrega el JOB para el Data Mart y para el cubo todo va desde, 8 am y para para
el cubo 9 am.
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Archiva Inicio Insertar Modelado Ver

(8 [ BB [2 (& df
Les L &
Obtener L Transformar Actualizar MNuevo objeto
> datos ~ datos ~ visual

Bortapapsles
Frecioventa por Tipecliente

0ol
440400
ﬁg PERSCH - 3 214000
m I ALARCON 40,00
r ALBERTO MARCELING .7
EMERESA ioventa 5336
3.2%
Precioventa por Distrito
- o @Desmnucion @Tota
I
— —r—
- - =
2 -
] 1 -
& - AMIBAL RUTILIO
= l ANTAY
Precio de venta por Cliente Vendedor Detalle de Servicio Empleado Tiempo o=
Panina 1 de 5 CrneviAan

10. Se presentd en una plataforma amigable y agil para la toma de decisiones en un

dashboard en Power BI.

En precio de venta podemos visualizar que casi llega al millén como persona
natural

Preciowenta por Apellidop

COMSTRUCCION
COMSTRUCCION
COMSTRUCCION
CONSTRUCCIGN
COMSTRUCCION
COMSTRUCCION
COMSTRUCCION
CONSTRUCCIGN
COMSTRUCCION
COMSTRUCCION
COMTASILIDAD

San Juan de Lurigancho
San kartin e For
Vil Maria del Triurdo

Fores

Apellidap

) ELECTRICIDWD
GASHTER
GASFITER
GASFITER
GASFITER
GASFITER
GASHTER
GASHTER

Frecioventa

Precio de venta por Cliente Vendedor Detalle de Servicio Empleado Tiempo =+

11. Precio de venta por cliente y por vendedor saber qué persona alcanzo y cual fue su
precio.
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Precioventa por Tippservicio Precioventa y Costoventa por Estadoservicio

B254 mil (5,34

264,78 mil (20,
Estadoservicio
®ene on
e
&7, 53 il [58.74%;
175,81 mill (15,07

Precioventa y Costoventa por Plazogjecucian

Tipesericio

enta @ Costoventa

@ Frac
0.8 mil

0,6 Pl

DElnvenla

0,4 mil

- - -
20 il
0,0 il 0.2 il 04 il 7 15 "
Preclovenia Plazoejecucion

238,35 mil

Costovents

Preciovea y

12. Detalle de servicio especifica también todos los servicios como, por ejemplo.
Gasfiteria, Jardineria, Electricidad, Construccidn, Pintura, Contabilidad que servicio
tuvo mas pegada y cual es el estado de Servicio si estd en Ejecucion o ejecutado y
los plazos.

Precioventa por Apellidop

Distrito  Tiposervicia -
Arequipa  COMNSTRUCCION
Arequipn  COMTABILIDAD
— Arequipa ELECTRICIDAD
Arequipa  GASFITERIA
Arequipn  IARDINERIA
Arequipa  PINTURA

lca COMSTRUCCION
lea ELECTRICIDAD
lca GASFITERIA

lca IARDINER|A

Iea PINTURA

Precicvenia

Agellidop

Precioventa y Costoventa por Tiposervicia

@ Fredoventa @ Costoventa X o
Precioventa y Costoventa por Distrite

Dl

Frecicventa y Caslove

) ey .
E o i 0.0 mit 15 il 10 mil
s 5 ; : Frusievants v Cealzvarts
Tiposervicia
: . o X .
Precio de venta por Cliente Vendedor Detalle de Servicio Empleado Tiempo L

13. Empleado detalla el empleado por apellidos como también el distrito y Tipo de
servicios
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Precioventa y Costoventa por Anio

@Pradoventa @ Cost

Costoventa por Trimestre

Trimestre
LKl

Precioventa y Costoventa

228,35 mil [ 100%

Frecioventa por Dia Frecioventa y Costoventa por Mes
@Prec

enta @ Costoverta

Praciovents

T N s o0 mi a5 mit 10 mil
di Preciovenia y Costowenta

Precio de venta por Cliente Vendedor Detalle de Servicio Empleado Tiempo * 4=

14. Tiempo por afio o por trimestre.
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