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RESUMEN

Esta tesis desarrolla la implementacion de inteligencia de negocios como solucién para
la toma de decisiones a nivel organizacional en su proceso transaccional en Q System
S.A.C. El objetivo principal fue determinar el impacto de una solucion de inteligencia
de negocios en el proceso de ventas dentro de la empresa, tomando en cuenta dos

métricas clave: la productividad y el crecimiento.

Se llevo a cabo el andlisis y desarrollo del trabajo en base a la metodologia Hefesto,
asi mismo se realiz6 una introduccion que contiene una breve descripcion general de
la empresa, resumen de la realidad problematica y el marco tedérico de la empresa. El
disefio de investigacion utilizado Preexperimental por motivo que debe pasar a una
evaluacion de resultados (Pretest - Postest), la escala de medicion es de razdn, se
determiné para la poblacion y muestra que sean 6 documentos de reportes elaborados
por el area de venta y la recoleccion de datos utilizados es fichaje estructurado por
fichas de registros. De igual manera, se utilizd Shapiro Wilk para realizar pruebas de
normalidad y T-Student, aplicando una hipétesis alternativa y confirmando que la
inteligencia de negocios tiene un impacto positivo en la productividad de ventas de una
empresa, asi como un apoyo continuo a la decision. Se dice que la introduccion de
Business Intelligence ha mejorado mucho el proceso de ventas de Q System S.A.C,
ya que se ha logrado una eficiencia significativa en la forma de incrementar las ventas
en un 109.1295% vy la productividad de ventas en 853,7698 unidades.

Palabras claves: Inteligencias de Negocios, Datamart, Hefesto, Proceso de ventas.



ABSTRACT

This thesis develops the implementation of business intelligence as a solution for
decision -making at the organizational level in its transactional process in Q System
S.A.C. The main objective was to determine the impact of a business intelligence
solution on the sales process within the company, taking into account two key metrics:
productivity and growth.

The analysis and development of the work was carried out based on the hefest
methodology, as well as an introduction that contains a brief general description of the
company, summary of the problematic reality and the theoretical framework of the
company. The research design used preexperimental because it must go to an
evaluation of results (pretest - postest), the measurement scale is of reason, was
determined for the population and shows that they are 6 report documents prepared by
the sales area and the collection of data used is signing structured by records of
records. Similarly, Shapiro Wilk was used to perform normality and T-Student tests,
applying an alternative hypothesis and confirming that business intelligence has a
positive impact on the sales productivity of a company, as well as continuous support
to the decision. It is said that the introduction of Business Intelligence has greatly
improved the sales process of Q System S.A.C, since significant efficiency has been
achieved in the way of increasing sales by 109,1295% and sales productivity by
853,7698 units.

Keywords: Business Intelligence, Datamart, Hephaestus, Sales process.



I. INTRODUCCION

Business Intelligence ayuda a los lideres organizacionales a tomar decisiones para
aumentar la eficiencia y aumentar su ventaja competitiva en el mercado. [...] Esto
significa poner informacion relevante en manos de los tomadores de decisiones en
todos los niveles de la organizacion. Business Intelligence es una ventaja competitiva
para las empresas por la cual obtienen beneficios fisicos, inmateriales y estratégicos.
(Gémez, 2013, pag. 85)

En la sociedad de la informacion, la sociedad y los individuos dependen
completamente de la informacion, convirtiéendola en uno de sus recursos MAas
importantes y valiosos. Incluso superior a la tradicional, convirtiéendose en un factor
clave en algunas industrias [...]. En conclusién, se dice que la sociedad moderna
depende en gran medida de la informacién que proporciona, convirtiéndose en una de

las méas importantes. (Larrocha, 2017, pag. 37)

Si la informacién supone un activo tan valioso, no es extrafio que haya surgido en su
entorno una industria de la informacién. Una industria con tales perspectivas que en
muchos mercados bursétiles tiene su propio indice, y que genera grandes esperanzas
de beneficios futuros, lo que muchas veces conduce al fracaso financiero (Larrocha,
2017, p.51)

Esta investigacion esta en curso en Q System SAC, Jr. L6épez de Ayala 1519, San
Borja; una empresa dedicada a brindar servicios de tecnologia a través de soluciones
digitales integrales, enfocandonos en el desarrollo de software, calidad de software,
consultoria, soporte, marketing digital y aprovisionamiento de equipos. Frente a la feroz
competencia entre empresas que brindan servicios de tecnologia similar, se enfatiza
gque estos servicios son los que tienen mayor importancia en la actualidad y se les debe

prestar mas atencion.

Sin embargo, en los ultimos meses se ha notado que los reportes que brinda el sistema

de gestion de la empresa no manejan correctamente la informacién de ventas,



operaciones y analisis de negocios, afectando la eficiencia de los resultados de los

campos.

Con las altas frecuentas de fallas concurrentes en proceso de ventas en los reportes
se manifiesto su desasosiego por las areas involucradas dentro de proceso de ventas
por no obtener sus reportes segun las asignaciones brindadas a diferentes clientes en
su momento generando un retraso a futuras asignaciones y balances para la
elaboracion de toma de decisiones. Sosteniendo como factor decisivo el porcentaje de
crecimiento en ventas (Anexo 7) que sirve diferentes ocasiones para elaborar reportes
de tomas de decisiones en reuniones gerenciales mensuales que se da por parte de

la empresa.

Segun lo mencionando se anexa otro factor para el analisis, la productividad de ventas
(Anexo 8) para evaluar las capacidades de las ventas asignadas pasadas vs las ventas
asignadas actuales. Esto se menciona dentro las reuniones mensuales para poder
identificar qué venta ha recaido por factores que se pueden dar en su entorno actual

gue se encuentra la situacion nacional.

Se plantea la elaboracion de plan de inteligencia de negocio dentro del proceso de
venta que lleva a cabo las tomas de decisiones de la empresa Q System S.A.C. Esta
investigacion puede a tiempo real y manipular la informacion optima y segura para el
mejoramiento del proceso de venta en las tomas de decisiones, construyendo

estrategias para las ventas de servicios.

De continuar la situacion actual de la empresa, existiran barreras que impidan la toma
oportuna de decisiones acertadas con base en los reportes de ventas de los servicios

brindados a los diferentes clientes.

Justificacion tedrica: definida “[...] cuando el propdsito de la investigacién es suscitar
la reflexion y el debate académico sobre el contexto, fortalecer teorias, comparar

resultados o generar epistemologia sobre el contexto” (Bilbao y Escobar, 2020, p. 26).



El proyecto de investigacion mejorara el proceso ventas de la empresa Q System
S.A.C. Para la implementacion del proyecto se utiliza Power Bl para la reduccion de
costos.

Justificacion Metodolégica: Se define que la justificacion metodoldgica “[...] del estudio
se da cuando el proyecto que se va a realizar propone un nuevo método o una nueva
estrategia para generar conocimiento valido y confiable” (Bilbao y Escobar, 2020, p.
27).

Este estudio se justifica porque propone apoyar futuros trabajos de investigacion que
aborden la problematica de la toma de decisiones estratégicas en diferentes areas
empresariales. Entonces, para demostrar que implementar una soluciéon de Bl para

mejorar el rendimiento en menos tiempo.

Justificacion Practica: Se produce cuando “se considera factica una investigacion
cuando su desarrollo ayuda a resolver un problema o al menos sugiere estrategias

gue, aplicadas, contribuiran a resolver ese problema” (Bilbao y Escobar, 2020, p. 27).

La implementacién la inteligencia de negocio, beneficiara a la empresa dentro del
procesa de ventas para agilizar el proceso de reportes de asignaciones ventas para el
analisis de los indicadores en las reuniones mensuales contribuyendo al claro
escenario que se encuentra la empresa para una toma de decision por parte de los

gerentes.

Justificacion Social: La visualizacién de los reportes Bl se realizan mediante
dispositivos digitales como: PC, Laptop, Celular, Tablet. Posibilitando el ingreso de los

reportes en tiempo real en ocasiones favorables.

En base al problema real presentado, se ha planteado el problema general y las tareas
especificas de la investigacion. El problema general de investigacion es: ¢lLa
Inteligencia de Negocios tiene un efecto significativo en el proceso de ventas de Q

System S.A.C.? Los temas especificos de la investigacion son los siguientes:



PE1: ¢La inteligencia de negocios influye significativamente en el crecimiento de

ventas de la empresa Q System S.A.C.?

PE2: ¢La inteligencia de negocios influye significativamente en la productividad de

ventas de la empresa Q System S.A.C.?

El objetivo general fue determinar la influencia de la inteligencia de negocios en el
proceso de venta de la empresa Q System S.A.C. Los objetivos especificos fueron los

siguientes:

OEL1: Determinar la influencia de la inteligencia de negocios para el crecimiento de

ventas de la empresa Q System S.A.C.

OE2: Determinar la influencia de la inteligencia de negocios para la productividad en

ventas de la empresa Q System S.A.C.

La hipétesis general de la investigacion fue la inteligencia de negocios influye
positivamente en el proceso de ventas de la empresa Q System S.A.C.

H1: La inteligencia de negocios influye positivamente en el crecimiento de ventas de

la empresa Q System S.A.C.

H2: La inteligencia de negocios influye positivamente en la productividad de ventas de
la empresa Q System S.A.C.



II. MARCO TEORICO

En Gaza, Belal W. Shbair (2017), en la investigacion realizada “Disefio e
implementacion de data warehouse usando vistas dinamicas”, en la The University of
Gaza. ldentificaron que el inconveniente del desarrollo en el servicio comercial y busco
optimizar el desarrollo. La metodologia de mejora Inmon y Kimball, se desarrolla por
ser la mas adecuada segun los requerimientos de la problematica. Esta investigacion
fue un caso de interno lo cual quiere es el monitoreo del estudiante de forma ordenada
pero cada estudiante tiene diferentes reportes y analisis de metodologia a desarrollar.
La Universidad Islamica de Gaza actualmente depende de puntos de vista l6gicos para
construir informes o para servir a sus aplicaciones que fueron desarrolladas para el
académico u oficinas administrativas. Pero en la practica, este concepto no es lo
suficientemente eficiente para apoyar Analisis que deben desarrollarse y extraer el
comportamiento histérico del cambio de datos. Los informes que se crean sobre vistas
|6gicas tardan mucho tiempo en ejecutarse, los datos se recopilan y se rellenan en la

hora en que se solicita el informe.

En esta tesis, discutimos la importancia del Datamart para las organizaciones. y
empresas. Destacamos dos de los enfoques de la industria para el disefio de DW que
son paradigma de encima hacia debajo, destacando ventajas y desventajas de cada
enfoque. Para IUG, adoptamos de abajo hacia arriba (Ralph Kimball) enfoque. Esta

investigacién nos permite la evaluacién de seleccién de metodologia.

En Sudan, Ehsan, Safa y Usra (2015), en su tesis “Data warehouse and Business
intelligence”. Universidad de Ciencia y Tecnologia de Sudan. En primer lugar, la falta
de integracién entre las compaifiias eléctricas, ya que cada compafiia genera informes
por su propio sistema Openerp y lo dirigié al Ministerio de Electricidad y Presas, y solo
cada informe describe el caso del sistema generador, en segundo lugar, el Ministerio
de Electricidad y Presas que enfrenta dificil ver el estado de trabajo comun entre estas
empresas. No proporcionar informes que contengan informacion de contribucion en

toma de decisiones.



Conclusion, pudimos proporcionar busquedas que ayudaron a aplicar la inteligencia
comercial (Bl) en datos contables para la Compafiia de Electricidad de Distribucion de
Sudan (SEDC) y la Térmica Sudanesa la ayuda de la Compaiiia productora (STPC)
brinda una visiébn general del gerente ejecutivo y de la Ministerio de Electricidad y
Presas de las condiciones de las empresas y proporcionar informes que apoyen al

tratamiento en toma de decisiones.

Esta investigacion genera conocimiento sobre procedimiento que utiliza dentro del
proyecto de Business Intelligence y conceptos generales con los componentes de

Inteligencia de Negocio en el sistema.

En Argentina, Ezequiel F. Dominguez (2018), en su tesis titulada “Cémo agregar valor
a mi empresa implementando un Sistema de Business Intelligence y Reporting en la
Nube”, Universidad Catdlica Argentina. Esto plantea el reto de crear un cuadro de
mando o cuadro de mando utilizando la base de datos de una pequefia agencia
inmobiliaria. Se utiliza su tipo de investigacion. Este estudio llega a la siguiente
conclusion: la informacién es poder, y el poder es comprenderla. Que todas las
empresas de hoy en dia deberian considerar seriamente el uso de herramientas de
analisis y visualizacién de datos para ayudar a la alta direccién a comprender mejor su

organizacion.

Este estudio analizara los usos de herramientas y conceptos que respaldaran esta
investigacion, junto con una comparacion de herramientas de visualizacién de datos,

y descubrira por qué se prefiere power bi.

En Colombia, Diego Armando Vanegas Alba (2019), en la tesis “Andlisis de negocios:
un modelo de decision basado en la interaccion de criterios y etapas del ciclo de ventas
en el subsistema de servicios comerciales de una empresa de Tl en América Latina”,
Universidad Distrital Francisco José de Caldas, Plan porque el problema es que los
gerentes no pueden tomar las decisiones correctas y oportunas si no tiene suficiente
informacion. Sin embargo, muchas veces obtienes informacion irrelevante. Esta

investigacion muestra que el uso de herramientas de Business Intelligence en



combinacién con modelos de toma de decisiones otorga a las empresas ventajas sobre

los competidores, como el tiempo de acceso y la precision de la informacion.

En este estudio, veremos el uso de herramientas de Business Intelligence como ayuda
para comparar plataformas de visualizacion de datos como power bi, tableau y Qlik

View.

En Ecuador, Maria Elena Sarango Salazar (2014), en su tesis titulada “El analisis
empresarial como herramienta de apoyo a la decision, aplicado en un estudio de caso”,
Universidad Andina Simon Bolivar. El problema es que en el sector comercial tienen
un volumen de carga grande y grande que no pueden procesar sus solicitudes de venta
sin que el almacén de datos se clasifique correctamente en otro lugar para obtener
resultados que reflejen las ventas actuales. Las investigaciones muestran que la
inteligencia de negocios no es solo una herramienta tecnolégica que puede generar
informes rapidamente y a la medida de las necesidades, sino que su concepto va mas
alla de esta convencion cuando se implementa la solucion. asegurese de que sus
vendedores puedan aprovechar este tipo de solucién, ahorrandole tiempo y esfuerzo,

asi como la precision y viabilidad de la implementacion de sus resultados.

De esta investigacion se tomara en cuenta el uso de la herramienta power pivot que
fue seleccionado como integracion de la solucion. Se marca en marco teérico como

parte fundamental de la tecnologia de power bi actualmente.

En el Perq, Picon Rommel y Yarlequé José (2018). En su tesis titulada “Implementacion
de Inteligencia de Negocios para Optimizar la Toma de Decisiones en la Gestion de
Fabricas de Cosméticos por Yanbal Internacional”’, Universidad Autbnoma del Peru.
Esto presenta un problema de tiempo de decisidn critico para una identificacién exitosa
y, al mismo tiempo, es util para el filtrado éptimo de la clasificacién de la informacion
enfocada en un area de gestion cuyos procedimientos son pautas para generar costos
y horas trabajadas, para la extraccion y compilacién de informacién. Se utiliza su tipo
de investigacién. Para su poblacion se adoptaron todos los procesos de toma de
decisiones para la gestion de la fabrica de cosméticos Yanbal. Durante esta

investigacion, llegamos a la siguiente conclusion: Hemos



reducido repetidamente el tiempo de andlisis de la informacion a 2,40 minutos, y

también hemos reducido el 100% de los costos laborales.

Este estudio tendra en cuenta el marco tedrico que permite desarrollar la investigacion
y examinar sus metodologias de desarrollo para la aplicaciéon de inteligencia de
negocios, reconociendo a la metodologia de Ralp Kimball como una de las mas

importantes para este estudio.

En el Pera, Aguero Jimmy y Condor Raul (2019). En su tesis titulada “Aplicacion de
Inteligencia de Negocios a la Toma de Decisiones en la Pequeiia y Mediana Empresa
de la Provincia de Pasco”, Universidad Nacional Daniel Alcides Carrion. Este es un
tema donde la investigacion muestra que las medianas empresas enfrentan obstaculos
para el desarrollo de su tecnologia de la informacion, principalmente debido al costo.
Su tipo de investigacién es descriptiva. Se encuestd a 50 pequefias y medianas
empresas de la provincia de Pasco sobre poblacion. El estudio llegd a la siguiente
conclusién: no importa en qué categoria se realice el analisis de negocio, los usuarios
finales siempre podran analizar sus posibles soluciones para optimizar el tiempo de

informacion.

A partir de este estudio se realizara una base tedrica similar a la situacion relacionada
con el proceso de extraccion, transformacién y carga de informacion. En otro apartado,
las etapas y proceso de toma de decisiones en Business Intelligence.

En el Peru, Jubitza Lisbeth Salazar Tataje (2017). En su tesis titulada “Implementacién
de inteligencia de negocios para la direccion comercial de Azaleia — basada en el
método Scrum”, Universidad de San Ignacio de la Loyola. Esto plantea el problema de
la falta de integracion en sistemas que utilizan diferentes fuentes de informacién y no
permiten el seguimiento, manejo y comprension de los comportamientos en las
diferentes actividades de venta, lo que limita la toma de decisiones correctas. Otro
punto importante es optimizar la conversion de informacién sin perder demasiado
tiempo. El estudio actual llega a la siguiente conclusion: La implementacion elimina las
dependencias que existen en la informacion centralizada y los sistemas de Tl que se

integran para brindar facil accesibilidad a los usuarios.



Se considerara el tema ya que es similar a la situacion actual de la empresa, se
agregara un ejemplo de acortar el tiempo de elaboracion de informes, esta es una de
las tareas en inteligencia de negocios.

En el Perl, Marcelo Leonardo Espiritu Isidro (2018). En su tesis titulada “Business
Analytics en la Gestion del Conocimiento T1 en el Servicio de Traumatologia Arzobispo
Loayza”, Universidad Ceésar Vallejo. En cuanto al tema de investigacion, presento falta
de conocimiento gerencial por falta de decisiones efectivas en cuanto a la atencion de
los pacientes en el Hospital Arzobispo Loayz. El area de especializacion de los
servicios de trauma debe mejorarse para garantizar de manera mas efectiva la
disponibilidad del conocimiento. Este tipo de investigacion no es experimental. La
poblacion de Rusia es de 175 trabajadores. En este estudio, se encontr6 que la
inteligencia de negocios tiene un impacto positivo en la gestion del conocimiento de TI,
representando el 66,7% de la capacidad de categorizar la informaciébn de manera

efectiva.

Este estudio examinara la realidad problemética, las teorias, metas e hipotesis
asociadas a ella, permitiéndonos explorar y comprender el impacto de las

implementaciones de inteligencia de negocios.

En el Perd, Rolando Martin Torres Gonzales (2017). En su tesis titulada “Propuestas
de Inteligencia de Negocios para Mejorar la Toma de Decisiones en los Programas de
Presupuesto del Hospital Santa Rosa”, Universidad Privada Norbert. Como tema de
estudio, se presentd la falta de programas especializados que promuevan la
presupuestacion para objetivos de duplicacion de resultados en tiempo real. Por ello,
no se toman buenas decisiones con respecto al entorno interno, externo e interno. Su
tipo de investigacion es proyectiva. Se cree que para su poblaciéon se han tomado las
areas que estan involucradas en la toma de decisiones sobre los programas
presupuestarios del Hospital Santa Rosa. Este estudio muestra que la informacion
proporcionada por el sistema de presupuestacion es poco confiable y poco confiable,

y el tiempo requerido para generar el informe consume demasiados recursos para



obtener el informe y ejecutar un negocio inteligente si es conveniente, influir4

positivamente en la decision.

A partir de este estudio se considerara el tema, ya que es similar a la situacion actual
de la empresa, adicionalmente se consideraran las conclusiones ya que muestra una

reduccién en el tiempo requerido para la elaboracién del informe.

En el Perd, Nixon Omar Fernandez Carrion (2018). En su tesis titulada “El impacto de
la Inteligencia de Negocios en el analisis de la informacion de ventas de las
importadoras y distribuidoras Jiménez EIRL en Nueva Cajamarca, 2017”, Universidad
Nacional de San Martin. Presenta como problema lo siguiente: La distribuidora
Jiménez EIRL no cuenta con tecnologias que le permitan a reducir percances y
problemas en la informacion de ventas. Se requiere de personal calificado para la
explotacion de la informacién y la generacién de los reportes elevando costos y
perdidas. Su tipo de investigacién es aplicada. Se considero su poblacion de 15
personas dentro de la empresa desde gerente y personal de ventas de la empresa
Importadora y distribuidora Jiménez E.I.R.L. Se concluyo de esta investigacion que
implementando la solucién de inteligencia de negocios el tiempo de la generacion de
los reportes y obtencion de la informacion es mas estructura, detalla para una 6ptima
decision dentro de la empresa logrando el mejoramiento en el ahora de tiempo y

calidad de recursos de informacion.

De esta investigacion se toma las bases tedéricas que podran explicar la inteligencia de
negocio, beneficios, arquitectura, ventajas y dimensiones. Para la elaboracion correcta

de los informes que se brindara a la empresa.

En el Perd, Rolando Claudio Chavez Fiestas (2015). En su tesis titulada
“Implementacién de un sistema de inteligencia de negocios basado en la metodologia
Kimball para agilizar el proceso de sistematizacion del nivel de logro competencial de
los alumnos del VI ciclo del I.LE.S.T.O el Buen Pastor”, Universidad Privada César
Vallejo. Identificaron los inconvenientes en el sistema de comercio para obtener los
resultados. Para optimizar los resultados de esta evaluacion y tomar decisiones

acertadas, es necesario construir un sistema de BI, que incluya la implementacion de
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Data Warehouse y analitica como parte de Business Intelligence, que permita obtener
resultados realistas cuantificables para una efectiva toma de decisiones estratégicas y
escuelas de agentes. Metodologia de elaboracion Kimball, por que presenta un
desarrollo de corto plazo. El estudio es Aplicada, Disefio Pre experimental. Poblacion

de 30 trabajadores, de un muestreo no probabilistico.

Se concluyé como conclusién el desarrollo de un estudio de optimizacion de procesos
que sistematizé el balance de resultados en el debate estudiantil en el I.LE.S.T.P. “El
Buen Pastor” mediante la implementacion de un sistema empresarial basado en la

metodologia Kimball. Esto nos permite entender y sugerir ideas usando Bl.

En el Perd, José Carlos Arana Navarro (2014). En su tesis titulada “Impacto de los
sistemas Tl de Business Intelligence en la toma de decisiones comerciales en Acuario
Service S.A.C.”, Universidad Privada César Vallejo. Identificaron el inconveniente en
proceso y parte fundamental en la gestién comercial. La metodologia de desarrollo fue
HEFESTO, por la facil adaptacion del proyecto. La poblacion de 20 clientes, se realizo
una recoleccion de muestreo No probabilistico e instrument6 de ficha de registro. El
tipo de estudio explicativo-aplicada, disefio pre experimental. La implementacion
permite el analisis en menor tiempo de alternativas 1000 a 30 segundos y el incremento
de la informacion en inteligencia de negocio con el aumento de 68,3 a 82.9% de
eficacia. Esta investigacibn genera aporte al marco tedrico como la seleccion de

metodologia a desarrollar para garantizar el incremento en ventas.

En el Peru. Jorge Diaz y José Ogosi (2017). En su tesis titulada “Analizar, disefiar e
implementar DATAMART, asegurar la adecuada toma de decisiones en el ambito de
las ventas en PROMED E.I.LR.L. LIMA-2017”. Planteo como problematica que se
necesita calcular las ventas del norte, centro y sur del pais y realizar el analisis de
épocas que dichas ventas fueros realizadas ya que solo existe un reporte general de
venta por afio. Al no contar con el registro mensual de devoluciones, se requieres
realizar reportes por periodos dentro del afio, se cuenta con un reporte de venta para
las comisiones de los trabajadores. El objetivo de este estudio fue asegurar una

evaluacion completa de la toma de decisiones en el ambito de las ventas en PROMED
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E.l.LR.L. Tipo de prueba utilizada es aplicada. La poblacion estuvo conformada por 25
trabajadores de planta y el tamafio de la muestra, con un margen de error del 5%, fue
de 24. Esto lleva a la hipotesis general de que ha llegado una tasa de libertad del 1,2%
del 98,8%, finalizando con el despliegue de la toma de decisiones.

De concurrente investigacion aporta juicio en la nocion para el marco teérico, en cuanto
los resultados obtenidos en la implementacion en el area de venta, asi como el

desarrollo de su analisis.

Business Intelligence es una metodologia de gestion aplicada programaticamente para
generar beneficios en la toma de decisiones en todos los niveles de gestion. (Puerta,
2016, pag. 6).

Business intelligence es una metodologia de integracién de informacién proveniente
de diversos origenes, accediendo al analisis y exploracién de un conjunto de datos con

sus propios discernimientos (Rozenfarb, 2008, p. 32).

Business Intelligence es una division de la gestiébn empresarial encargada de recopilar,
procesar y presentar informacion relevante que facilite la toma de decisiones (Arce,
2015, p. 45).

Inteligencia de Negocios o Business Intelligence se encarga fundamentalmente de
transmutar datos a informacion e informacion en comprension para la toma de

decisiones esto permitird que sean exactas, oportunas.

Las tomas de decisiones “Radica en preferir un procedimiento entre diferentes
alternativas que pueden ser desarrolladas, con la finalidad de cobijar un resultado”
(Alegre y Galve, 2017)

La decision en conjunto que afecta a inmensas variables, el encargado de tomar estas
decisiones debe comprender el alcance. Para la adecuada toma de decision es

imprescindible el uso de instrumentos analiticos (Piera, 2014).

La toma de decisiones que se localiza en la organizacion es relacionada a gerencia.

La toma de decisiones siempre es inseparable en la ocupacién de un gerente, esto
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quiere decir que realiza funciones que organiza, dirige y controla las personas

encargadas. (Robbins y Coulter, 2012)

Datamart es un conjunto de procesos, aplicaciones y tecnologias que facilitan la
recoleccion rapida y sencilla de datos de los sistemas de gestion empresarial para su
analisis e interpretacion, de manera que puedan ser utilizados para la toma de
decisiones y se conviertan en conocimiento para los responsables del negocio (Castro,
2015, pag. 78).

En los sistemas de Tl, los datos aislados son un conjunto de Datamart, acompafiando
la toma de decisiones, que se enfoca en el desempefio de la empresa, Datamart en
sus datos expresa el tiempo en historias con un periodo especifico. (Goshe, 2015, pag.
25).

Unas actividades comerciales de datos son representacion unica de un depdésito de
datos. Los Datamarts son fabricados e inspeccionado Unicamente por un departamento
interiormente de la organizacién. Los Datamarts suelen proyectar informacién de

exclusivamente relevantes. (Ramos, 2015, p.25)

Datamart OLAP: Disefiado bajo demanda con una variedad de tamafos y calibres para

diferentes formas.

Datamart OLTP: Este es el resultado del almacenamiento de datos y el rendimiento

mejorado.

Un esquema en estrella es un modelo de datos que contiene una tabla de hechos (o
tabla de hechos) que contiene datos para un andlisis cuantitativo medible relacionado
con una transaccion comercial. La tabla de productos terminados esta rodeada de
tablas de tallas. La tabla de dimensiones siempre tendra una clave primaria (primary
key), mientras que en la tabla de hechos la clave primaria estara compuesta por las

claves primarias de la tabla de dimensiones (Cano J., 2007).

Los diagramas de copos de nieve son un tipo de diagrama con una estructura mas
compleja que los diagramas de estrella. La diferencia es que algunas dimensiones no

estan directamente relacionadas con la tabla de hechos, pero si a través de otras
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dimensiones. En este caso también tenemos una tabla de hechos central que contiene
todas las dimensiones y una o mas tablas adicionales con un mayor grado de

normalizacion (Ramos S., 2011).

Metodologia de Inmon se define “Esta metodologia esta basada para los
Datawarehouse por su disefio normalizado y una arquitectura compuesto por niveles

de areas con Datamart dependientes”. (Inmon, 2012, p.25)

Logré identificar la importancia de usar un almacén de datos para almacenar datos
histéricos persistentes porque una de las mayores barreras para analizar informacion
relevante es la falta de datos a largo plazo. En el aspecto operativo, normalmente solo
almacena una imagen actualizada del negocio que es demasiado pequefia para un
analisis serio de las tendencias comerciales. Esto a menudo se asocia con operaciones

de almacenamiento de datos a nivel empresarial (Inmon, 2012, p. 25).

Metodologia Kimball define “Esta metodologia es para los Datamart que usan los
modelo estrella llamado arquitectura de &rea de utilidad que abarca informacion
sumarizados” (Kimball y Margy, 2013).

En general, Kimball recomienda una desnormalizacion de los diagramas entidad-
relacién para identificar procesos de negocios discretos (areas de interés) con sus
tablas de parametros y posibles realidades. Luego, seleccione un subconjunto de los
datos para modelar con un esquema en estrella y continie con el desarrollo iterativo
del almacén de datos, modelando un nuevo subconjunto cada vez (Kimball, 2010, p.
23).

Metodologia Hefesto define Bernabeu y Cordova. “Es una metodologia que debe ser
clara y comprensible sobre sus objetivos y resultados. Se basa en los requisitos del
usuario ya que se adapta facilmente y sin problemas a los cambios continuos en la
organizacion. La metodologia se puede adaptar ya que incluye data warehouses y data

warehouses”.
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Desarroll6 su propia metodologia, proponiendo en base a una investigacion muy
extensa, comparando metodologias existentes y su propia experiencia en la
preparacién de almacenes de datos (Hefesto, 2009, p. 26).

Tabla 1. Comparacion de metodologia de desarrollo de data mart.

Metodologia KIMBALL INMOM HEFESTO
Autor Raph Kimball Bill Inmon Ricardo Bernabéu
Modelado Dimensional Normalizado (3NF) | Dimensional
Arquitectura Bottom — UP Top — Down Hibrida
Enfasis Data mart Data Warehouse Ambas
. Relativamente

Tiempo Corto Largo

Cortas

Fuente: Elaboracién propia

Microsoft Power Bl es una herramienta para ayudarlo a crear visualizaciones ricas
basadas en datos corporativos o comerciales. El proceso consiste en recopilar datos
y luego crear informes con ellos. Puede instalar todo tipo de informacién relacionada
con la empresa en él y luego compartir estos tableros con cualquier persona. Le
permite crear informes detallados basados en datos de una variedad de fuentes a las
gue se puede acceder mediante el Editor de consultas. Puede crear sus tableros de
forma completamente personalizada agregando formato, graficos, colores y collages
para cargarlos facilmente en la web mas tarde, insertarlos en una herramienta y

utilizarlos como herramientas para su analisis. (Dominguez, 2018)
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Tabla 2. Complementos de Power BI

Motor que hace funcionar todos los calculos que se muestran
Power Pivot visualmente de forma interactiva en los informes generados en
Excel

Transforma datos brutos en tablas utiles para poder ser utilizadas
Power Query )
por Excel o Power Pivot

: herramienta que permite visualizar datos, explorarlos de una
Power View ) ) o
manera muy sencilla, altamente visual e intuitiva

Power Map herramienta para visualizar datos geoespaciales, en 3D.

Fuente: Elaboracién Propia

Microsoft Power Bl tiene plataformas para servicios de escritorio, moviles y en la nube,
y al estar bajo el paraguas de Microsoft, se complementa de manera muy intuitiva con
herramientas como Excel o Azure DevOps para aprovechar informaciéon de fuentes no

tradicionales como bases de datos (Dominguez, 2018).

La seccion de metodologia se realizé la validacion a través de juicio de expertos para
una distincion de metodologia de desarrollo (Ver Anexo 11).

Tabla 3. Seleccién de Metodologia

Experto INMON | KIMBALL | HEFESTO | Metodologia

PETRLIK AZABACHE, IVAN

HEFESTO
CARLO
MENENDEZ MUERAS, ROSA | 22 22 32 HEFESTO
BRAVO BALDEON, PERCY 23 22 28 HEFESTO
Total 62 60 82

Fuente: Elaboracién propia

Segun Bernabéu (2012) explica el desarrollo de la metodologia HEFESTO esta se

fundamenta de varias investigaciones de cotejo y compilacion de metodologias
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existentes, practicas de elaboraciones de contenedores de informacion. Se sabe de la
metodologia esta en crecimiento continuo, se generados relieves a las investigaciones

de quienes emplearon estd metodologia en diferentes paises con diferentes fines.

Tabla 4. Fases de desarrollo de la metodologia desarrollo Hefesto

Identificar Preguntas

Analisis de Requerimientos Identificar Indicadores y perspectiva

Modelo Conceptual

Conformar indicadores

- Establecer Correspondencias
Analisis OLTP

Nivel de granularidad

Modelo conceptual ampliado

Tipo de modelo l6gico

5 2 Tablas de dimensiones
Modelo l6gico del DW

Tabla de hechos

Uniones

Carga Inicial

Integracion de datos S
Actualizacion

Fuente: elaboracion propia

El proceso de ventas se define como “el proceso de pasos que una empresa realiza a
partir del instante en que procurar atraer el interés de un probable consumidor hasta
gue el intercambio final se lleva a cabo. Este proceso tiene la forma de cono ya que
mientras mas avanza lo clientes potenciales no todos se convierten en compradores “.
(Polo, 2016, p. 36).

Se define “El proceso de venta son pasos de series l6gicas para el vendedor a conllevar
con un posible interés de producir a un posible comprado”. (Staton y Etzel,
2014, p.34)
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Prospeccion

La prospeccion en ventas es la indagacion de informacion que nos va a proporcionar
orientar nuestros esfuerzos comerciales hacia un representativo objetivo, hacia un

target que llamarian los publicitarios. (Walker y Etzel, 2014, p.54)
Crecimiento en ventas

La participacion de crecimiento en ventas muestra cuanto se desarroll6 o decayé las
ventas en un determinado tiempo, este resultado es la zona de inicio para estudiar la
conducta sea perjudicial o efectivo de la gestion que se esta realizando” (Chacén y
Nelson, 2015, p.26).

WZ(W 11100

#66060606600

Productividad en ventas

La productividad en ventas suele encontrarse incorporado a la eficiencia y tiempo. Por
ejemplo: a menor tiempo se invierta en alcanzar el resultado anhelado, mayor sera la
representacion beneficiosa del sistema. La deseable productividad significa mayor
rentabilidad (Pérez y Julian, 2016, p.42).
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3.1.

3.2.

METODOLOGIA

Tipo y Disefio de investigacion

Para Frascati Orcessi (2012), define que “La investigacion aplicada se refiere a
la investigacion original llevada a cabo para la adquisicion de nuevos
conocimientos, distinta del propdsito principal de resolver problemas

especificos”. (p.43).

Segun Bernal (2011), explica que “En el disefio de prueba previa, conocido como

disefio de prueba previa y prueba posterior, solo se utiliza un conjunto de

prueba’”.
GO —»X —» 0O,
Figura 1. Disefio de Investigacién Preexperimental
Fuente (Bernals, 2011)
Donde:

G: Grupo experimental
O1: Anteriormente su medicion
X: Procedimiento

0O2: Posteriormente su medicion

Variable, Operacionalizacién

Definicion Conceptual:

VI: “Business Intelligence es la parte de la gestion empresarial encargada de
recopilar, procesar y presentar informacién relevante para apoyar la toma de
decisiones” (Arce, 2015, p. 45).

VD: Segun Bello (2016), indica “El proceso de pasos que una empresa realiza
a partir del instante en que procurar atraer el interés de un probable consumidor

hasta que el intercambio final se lleva a cabo. Este proceso tiene la forma de
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3.3.

cono ya que mientras mas avanza lo clientes potenciales no todos se convierten

en compradores” (p. 36).
Definicion Operacional:

El data mart también representa la productividad como una variable dependiente
cuyos componentes son el rendimiento y la calidad, por lo que se calculara
mediante una formula. El tablero de observacion actuara como herramienta de

evaluacion.
VI: Inteligencia de Negocios

Gestidon de la informacidén para la toma de decisiones en base a criterios de

tratamiento de la informacion.
VD: Proceso de Venta

El proceso de venta es una serie logica de pasos destinados a atraer a un

comprador potencial.

Poblaciéon, muestra y muestreo
Poblacién, como explica Hernandez (2015): “Se estima que una poblacion
representa el conjunto completo de eventos que permiten una determinada

especificacion”.

En la empresa Q System S.A.C en el proceso de ventas, la poblacion que se
tomara son 6 reportes realizado por el sistema de gestidn, elaboradores en 20
fichas de registros.

Crecimiento de Ventas: 3 Reportes
Productividad de Venta: 3 Reportes

La muestra segun Hernandez (2015) explica “Considere que una muestra, un
subconjunto de la poblacion de la que estan recolectando datos y debe

establecerse de manera especifica”.
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3.4.

©.|

AR C LT R

Cuando:
N = Poblacién
Z = Confianza
E =p=0.05
(1.96)%.6
(1.96)%2 + 4(6) + (0.05)2

23.0496
= 58441

©= 0.827
©= 0.83

Hernandez (2015), detalla "si una poblacién es minima de cincuenta personas,

o=

la poblacién es equivalente a la muestra” (p. 69).

El muestreo, “El muestreo es una técnica para elegir las unidades o elementos

gue conformaran la muestra” (Rios, 2017, p. 89)

“Una muestra probabilistica es una muestra en la que todos los sujetos tienen
la misma probabilidad de ser incluidos en el estudio. Una eleccion aleatoria”
(Fuentelsaz y Icart, 2006, p. 56).

Esto se refiere a que la muestra debe tener caracteristicas similares a la

poblacion de prueba. Se adoptaron los siguientes criterios:
Inclusién: Solo los reportes para el proceso de ventas
Exclusion: No se considerara los reportes de otros procesos.

Técnicas e instrumento de recoleccion de datos
Segun Hernandez (2016), “Recoger los datos compromete construir un
propésito minucioso de técnicas que nos traslade a aglutinar datos con una

finalidad en especifico”. (p.198)
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La técnica indica que “Son recursos metodologicos y de sistemas encargados
del trabajo y aplicacién de métodos de investigacion, y son capaces de obtener
informacién instantdnea, métodos que también son de iniciativa humana’.
(Villafuerte, 2014, p.23)

El fichaje se define “Es una alternativa a todos los demas métodos de
investigacion; es la inspeccion de los datos recopilados con herramientas
llamadas archivos, los cuales son debidamente generados y estructurados la
mayor parte de la informacion son dignos de ayuda en esta tarea’.
(Namakforoosh, 2014, p.100)

El instrumento indica que “Las destrezas vividas de que todo aquello en el
sucederse del tiempo suele ser rastro, haber diferencia de documentos que
expresan el contexto del escenario, el instante o el desarrollo del ser humano
en sus matiz profesionales y emocionales, por proporcion entre las instrumentos
para el proceso de esta investigacion se localiza el andlisis documental, la cual
se efectud a través de una investigacion documental en la que se examinan
textos redactados por innovadores que han detallado precedentemente con el
materia y el funcién de campo”.(Villafuerte, 2014, p.47)

Ficha de registro: Segun Namakforoosh (2014) explica “Autoriza acomodar y
catalogar los datos asesorados y posee como finalidad demostrar la cifra de
ocurrencias que acaecer un hecho. Desde su evaluacién, son inmensas las
diversidades de entornos e instrumentos contemporaneo para fijar un registro”.
(p.101)

FR1: Indicador de crecimiento en ventas
FR2: Indicador de productividad en ventas
Validez

Segun Gomez Adrian (2013), define que “Es la calidad de un instrumento que

se necesita evaluar su variable”. (p.122)
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3.5.

3.6.

Validez de Contenido: Garatachea (2014), define “La validez de contenido
describe hasta donde se puede cubrir la seleccion de items en areas que se
necesitan medir o que sean relevantes” (p. 268) (Ver anexo 6)

Procedimientos

El tratamiento se realizara bajo el control de la informacion a realizar en el
formulario de registro el cual estara a disposicion de todas las personas en las
areas financiera, operativa y comercial de QSystem S.A.C.

Luego todos los datos obtenidos seran trasladados al SPSSv25, donde se
comprobara la presencia de correspondencia significativa y validez de las
variables, ya que, con la descripcibn completa y énfasis de las variables, se

mencionaron varios autores, el estudio fue bien recibido.

Métodos de analisis de datos

El andlisis de los datos de la investigacion es cuantitativo porque el disefio del
estudio es preempirico y las estadisticas obtenidas ayudan a determinar si la
hipoétesis es adecuada. (Hernandez, 2010, p. 408)

La prueba consiste en comparar los resultados antes (Test Before) y después
de implementar Business Intelligence (Test after) para probar la hipétesis con la

prueba T-student.

Segun Gomez (2013). “La prueba T de Student realiza una estimacién que tiene
en cuenta el valor poblacional de los datos de la muestra, lo que ayuda a predecir
la hipotesis de que las dos medias corresponden a la misma poblacién o que
provienen de poblaciones diferentes. Esta prueba se utiliza cuando la muestra

tiene al menos de 30”. (p.124)

Esta investigacion tiene la muestra de 20 fichas y es aconsejable sobreponer el

uso de T-student, ya que la capacidad es minima de a 30.

Al recoger los datos obtenidos, se procedera al levantamiento de la informacion

para el analisis, lo cual necesitara el software estadistico SPSS.
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Pruebas de Normalidad

Segun Herndndez S. Ferndndez C. Batista L. (2014), define que “La prueba de
norma de Shapiro-Wilk es la prueba méas recomendada para verificar la
normalidad de la muestra, especialmente para pequefias cantidades de datos
(n < 30)” (p.300).

En el estudio presentado, la verificacion de la normalidad de los indicadores se
realiz6 mediante la prueba de Shapiro-Wilk, ya que la muestra no superé los 30.

Definicion de variables

la = Indicador Propuesto medido sin la inteligencia de negocios en el proceso
de ventas.

Id = Indicador Propuesto medido con la inteligencia de negocios en el proceso

de ventas.
Hipotesis Estadistica

1. HEZ1: La inteligencia de negocios influye positivamente en el crecimiento de
ventas de la empresa Q System S.A.C.

Variables

lal: Crecimiento en ventas antes de la implementacion de la inteligencia de

negocio

Id1: Crecimiento en ventas después de la implementacién de la inteligencia

de negocio

H1: La inteligencia de negocios no influye positivamente en el crecimiento

de ventas de la empresa Q System S.A.C.

H1: lal>1d1
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HA: La inteligencia de negocios influye positivamente en el crecimiento de

ventas de la empresa Q System S.A.C.

HA: lal < Id1

2. HEZ2: La inteligencia de negocios influye positivamente en la productividad
de ventas de la empresa Q System S.A.C.

Variables
la2: Productividad de ventas medido antes de la inteligencia de negocio
Id2: Productividad de ventas medido después de la inteligencia de negocio

H2: La inteligencia de negocios no influye positivamente en la productividad

de ventas de la empresa Q System S.A.C.
H2: la2 > Id2

HA: La inteligencia de negocios influye positivamente en la productividad de

ventas de la empresa Q System S.A.C.

HA: la2 <1d2

Aspectos Eticos
Para desarrollar un proyecto de investigacion, se ha acordado con los

funcionarios y personal donde se lleva a cabo la investigacion, este proyecto
debe desarrollarse a través de la ejecucion responsable de cada actividad que

se ha emprendido.

. Obligaciones de seguridad
. El estudio se realiz6 con el consentimiento de los participantes.
. No uses medios inmorales e inmorales.
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IV. RESULTADOS

Descripcion

Los resultados obtenidos del anadlisis de datos antes y después de la prueba se
recogieron mediante la herramienta de software estadistico SPSS. En primer lugar, se
realizé una prueba estandarizada sobre el tamafio de la muestra para determinar si el
analisis era paramétrico, en segundo lugar, se realiz6 una prueba de hipoétesis y los

resultados fueron definitivos.

El estudio consta de dos fases de un proyecto de investigacion de prueba previa para
la recogida de datos: la primera fase es cuando no se ha implantado Business
Intelligence, y la segunda fase es cuando se ha implantado Business Intelligence, lo
gue permite obtener resultados. en ambos periodos se comparan.

Analisis descriptivos

En este estudio de Business Intelligence que mide el crecimiento de las ventas y la
productividad en Q System SAC; Para ello se utilizd el Pre Test, que permite conocer
las condiciones iniciales del indicador; Luego se realiza un analisis comercial y se
registra el incremento en las ventas y la productividad de las ventas durante la venta.

Los resultados descriptivos de estas mediciones se presentan en las tablas 5y 7.
Indicador 1: Crecimiento de Ventas
Para crecimiento de ventas lo resultados descriptivos se verifican en la tabla 5.

Tabla 5. Medidas de andlisis descriptivas del indicador Crecimientos de Ventas

Estadisticos descriptivos
N Minimo Maximo Media Desv. Desviacion

Pre_CrecimientoVenta 20 -12,16 12,96 52643 6,40352
Post CrecimientoVenta 20 -5655 372,66 1143938 113,98643
N valido (por lista) 20

Fuente: Elaboracion propio
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En el caso del indicador “Crecimiento en Ventas” se obtuvo un valor promedio de
5.26% durante las ventas en la muestra pre test y en la muestra post test 114.393%,
lo cual se puede observar en la figura 2; esto muestra una gran diferencia antes y
después del andlisis de negocio; Asimismo, el incremento minimo de ingresos fue de
-12,16% antes y -56,55% (ver Tabla 5)
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Crecimiento de Ventas
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Figura 2. Indicador de Crecimiento de Ventas antes y después de la inteligencia de
negocio
Indicador 2: Productividad en Ventas

Para productividad en ventas lo resultados descriptivos se verifican en la Tabla 6.

Tabla 6. Medidas de andlisis descriptivas del indicador Crecimientos de Ventas

Estadisticos descriptivos
N Minimo Maximo Media Desv. Desviacion

Pre_ProductividadVenta 20 28889 83503 620,7557 165,00607
Post ProductividadVenta 20 317,19 232500 14745255 546.00830
N valido (por lista) 20 ’ ’ ’ '

Fuente: Elaboracién propio
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En el caso del indicador “Productividad de Ventas”, el valor promedio de 620.75 durante
las ventas en la muestra pre test y en la muestra post test 1474.52, se puede apreciar
en la Figura 3; esto muestra una gran diferencia antes y después del andlisis de
negocio; de igual forma, los resultados minimos de ventas son 288.89 antes y

317.19 (ver Tabla 6) después del andlisis de negocios.
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Figura 3. Indicador de Productividad en Ventas antes y después de la inteligencia de

negocio

Analisis inferencial

Se realizan pruebas de rutina utilizando el método de Shapiro-Wilk para porcentaje de
crecimiento de ventas y productividad de ventas debido a que nuestra muestra incluye
20 fichas de registro y menos de 50, como lo sefiala Hernandez, Fernandez. y Bautista
(2006, p. 376). Dicha prueba se realiza ingresando los datos de cada indicador al
programa estadistico SPSS 25 para un nivel de confianza del 95% bajo las siguientes

condiciones:
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Si:

Sig. < 0.05 acepta una distribucion no normal.

Sig. 2 0.05 acepta una distribucion normal.
Donde:

Sig.: P - valor o nivel critico del contraste.

Los resultados obtenidos son los siguientes: e Normalidad
Indicador 1: Crecimiento de Venta

Elegir una prueba de hipétesis; los datos se han tomado a través de una prueba de
distribucion, especialmente si los datos de crecimiento de ventas se distribuyen

normalmente.

Tabla 7. Prueba de normalidad Shapiro Wilk del Indicador de Crecimiento de Ventas

antes y después de la inteligencia de negocio

Prueba de normalidad Shapiro-Wilk

Estadistico al Sig.
Pre_CrecimientoVenta 913 20 073
Post_CrecimientoVenta 955 20 446

Fuente: Elaboracion Propia

Como se muestra en la Tabla 7, los resultados de la prueba muestran un aumento de
las ventas de Sig antes de la prueba de 0,073, que es mayor que e igual a 0,05. Por lo
tanto, el crecimiento de las ventas se distribuye normal. Los resultados posteriores a
la prueba mostraron que Sig. El crecimiento de las ventas posterior a la prueba fue de
0,446, superior a 0,05, por lo que el crecimiento de las ventas es normal. Lo que
confirma la distribucién normal de los datos de ambas muestras se puede ver en las

Figuras 4 y 5.
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Indicador 2: Productividad en Ventas
Elegir una prueba de hipoétesis; los datos se han tomado a través de la prueba de
distribucién, especialmente si los datos de rendimiento de ventas se distribuyen

normalmente.

Tabla 8. Prueba de Normalidad Shapiro Wilk del Indicador Productividad en Ventas

antes y después de la inteligencia de negocio

Prueba de normalidad Shapiro-Wilk

Estadistico al Sig.
Pre_ProductividadVenta 917 20 087
Post_ProductividadVenta 907 20 055

Fuente: Elaboracion propia

Como se muestra en la Tabla 8, los resultados de la prueba muestran que el mejor
rendimiento de ventas es 0,087, que es superior a 0,05. Por lo tanto, el rendimiento de
las ventas se distribuye normalmente. Los resultados posteriores a la prueba mostraron
qgue Sig. El rendimiento de ventas después de la prueba es 0,055, que es mayor que
0,05, por lo que el rendimiento de ventas tiene una distribucion normal. Lo que confirma
la distribucién normal de los datos de ambas muestras se puede ver en las Figuras 6 y
7.
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Prueba de Hipotesis
Indicador 1: Crecimiento de Ventas

Hipodtesis Especifica 1 (HEL): La inteligencia de negocios influye positivamente en el

crecimiento de ventas de la empresa Q System S.A.C.

Variables

lal: Crecimiento en ventas antes de la implementacion de la inteligencia de negocio
Id1: Crecimiento en ventas después de la implementacion de la inteligencia de negocio

Hipdtesis Nula (H1): La inteligencia de negocios no influye positivamente en el

crecimiento de ventas de la empresa Q System S.A.C.
H1l: lal >Id1

Hipotesis Alternativa (HA): La inteligencia de negocios influye positivamente en el

crecimiento de ventas de la empresa Q System S.A.C.
HA: lal <Id1

En la Figura 8, el aumento de las ventas (antes de la prueba) fue del 5,2643 % y
después de la prueba de 114,393 %.

114,393 %
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100,000
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Crecimiento de Ventas

Pre_CrecimientoVenta Post_CrecimientoVenta

Figura 8. Crecimiento de Ventas - Comparativo
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La figura 8 muestra un aumento en el impulso de las ventas, lo que se puede verificar

comparando los respectivos valores medios, pasando de 5,264 % a 114,393 %.

Para los resultados de la comparacion de hipotesis se utiliza la prueba t de Student,
ya que los datos obtenidos durante el estudio (antes y después de la prueba) se
distribuyen normalmente. El valor de contraste T es -4.227, que obviamente es menor
qgue -1.7291. (Consulte la Tabla 9).

Tabla 9. Prueba de T Student para el crecimiento de ventas antes y después de la

inteligencia de negocio

Prueba de muestras emparejadas
Media t al Sig. (bilateral)

Par 1 Pre CrecimientoVenta - -109,12956 -4 227 19 ,000
Post_CrecimientoVenta

Fuente: Elaboracion propia

Al evaluar Sig (bilateral), podemos ver que la significacién estadistica es 0.00, < 0.05,
por lo que podemos decir que existe una diferencia estadisticamente significativa entre

la relacién de muestras (antes y después de la prueba).

Luego se rechaza la hipétesis nula, con una hipétesis alternativa con un 95% de
certeza. Ademas, el valor obtenido de T, como se muestra en la Figura 9, esta en la
region de rechazo. Como resultado, la informacién comercial impacta positivamente en

el crecimiento de las ventas en Q System S.A.C.
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Figura 9. Prueba T-Student - Crecimiento de Ventas

Indicador 2: Productividad en Ventas

Hipotesis Especifica 2 (HE2): La inteligencia de negocios influye positivamente en la

productividad de ventas de la empresa Q System S.A.C.

Variables

la2: Productividad de ventas medido antes de la inteligencia de negocio
Id2: Productividad de ventas medido después de la inteligencia de negocio

Hipdtesis Nula (H2): La inteligencia de negocios no influye positivamente en la
productividad de ventas de la empresa Q System S.A.C.

H2: 1a2 > I1d2

Hipdtesis Alternativa (HA): La inteligencia de negocios influye positivamente en la
productividad de ventas de la empresa Q System S.A.C.

HA: la2 < 1d2

En la Figura 10, el Crecimiento de Ventas (Pre Test), es de 620.755 y el Post Test es
1474.52.

35



Productividad en Ventas

1600

_
o
o
o

1474.52

#
e

e
#

p
#
# #
# #
# #
# #
¢ ¥
#

v

v
v v

v v

v #
r v
o~ ’
#

p
#
# ¥
# #
# #
¥ #
# #
#

v
&
v
#

#
e

o
.

y
.

#“
P

¥

;;;;

# #
# #
¢.

620.7557

v

v

v v

v v

v v
v v
# v
#

¥
P
# #
# #
¥ #
# #
# #
-

v
v
v v
v v
;;;;;;;;;
;f o
’
;;;;
# #
# #
# #
# #
r
v
v
v v
v v
# v
,,,,,
;;;;
,,,,,,,,,
aaaaa
#
s v
;;;;;;;
- v
#
p
#
#
¢.

v
v
&

Pre_ProductividadVenta

Post_ProductividadVenta

Figura 10. Productividad en Ventas

comparar los respectivos promedios que suben de 620.75 a 1474.52.

inteligencia de negocio

Prueba de muestras emparejadas

Media t gl Sig. (bilateral)

Par 1 Pre_ProductividadVenta - -853,76981 -6,772 19

Post_ProductividadVenta

b

000

Fuente: Elaboracion propia

La Figura 10 muestra que hay una mejora en el desempefio que se puede verificar al

En caso de conflicto con las hipotesis, se utiliza la prueba t de Student, ya que los datos
obtenidos durante el estudio (antes de la prueba y después de la prueba) se distribuyen
normalmente. El valor T es el opuesto de -6,772, que obviamente es inferior a -1,7291.
(ver tabla 10)

Tabla 10. Prueba de T Student para la productividad en ventas antes y después de la
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Al evaluar Sig (bilateral), podemos ver que la significancia estadistica es 0.00, < 0.05,
por lo que podemos decir que existe una diferencia estadisticamente significativa entre

la relacion de muestras (antes y después de la prueba).

Luego se rechaza la hipotesis nula, con una hipotesis alternativa con un 95% de
certeza. Ademas, el valor obtenido de T, como se muestra en la Figura 11, esta en la
region de rechazo. Como resultado, la inteligencia de negocios impacta positivamente

en los resultados de ventas de Q System S.A.C.
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Figura 11. Prueba de T Student - Productividad en Ventas
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V.DISCUSION

Los resultados obtenidos en este estudio se analizan como una comparacion entre el
crecimiento de las ventas y la productividad de las ventas, debido a que el principal
proceso de investigacion es el control del proceso de ventas, la comparacion se
realizard cuando se realicen otras tesis que evallen estas métricas utilizando

herramientas de inteligencia de negocios.

1. Crecimiento de venta en el pre test logro los 5.264 % y con la implementacion
de la inteligencia de negocio al 114.3938 %. Estos resultados obtenidos indican
que se aumentd en un 109.1295 % en el crecimiento de ventas en el proceso
de ventas. En relacion con otras investigaciones que se encontrado con la tesis
de Enrigue Sanchez. En el afio 2018, titulada “Sistema web para el proceso de
ventas en la empresa axion software S.A.C” en el menciona en sus qué el
porcentaje de crecimiento en ventas antes fue de 15.40% y luego de la
implementacion fue de 20.85% conclusiones lo siguiente, donde le indicador

crecimiento de ventas, llego en 5.45% mas con respecto al afio 2018.

2. Crecimiento de venta en el pre test logro los 5.264 % y con la implementacion
de la inteligencia de negocio al 114.3938 %. Estos resultados obtenidos indican
gue se aumento en un 109.1295 % en el crecimiento de ventas en el proceso
de ventas. En relacion con otras investigaciones que se encontrado con la tesis
de Enrique Sanchez. En el afio 2014, titulada “Implementacion de un Sistema de
Informacion Web para el control de ventas en la Empresa Veredal R.S.M. Peru
S.A.C” en el menciona en sus qué el porcentaje de crecimiento en ventas antes
fue de 85.50% y luego de la implementacién fue de 95% conclusiones lo
siguiente, donde le indicador crecimiento de ventas, llego en 9.50% mas con
respecto al afio 2014.
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3. Productividad de venta en el pre test logro los 620.7557 unidades y con la
implementacion de la inteligencia de negocio al 1474.5255 unidades. Estos
resultados obtenidos indican que se aumentd en un 853.7698 unidades en la
productividad de ventas en el proceso de ventas. En relacibn con otras
investigaciones que se encontrado con la tesis de Francis Reategui. En el afio
2018, titulada “Sistema web para el proceso de ventas en la empresa axion
software S.A.C” en el menciona en sus qué la productividad en ventas antes fue
de 11.85 und y luego de la implementacion fue de 183.50 und conclusiones lo
siguiente, donde le indicador crecimiento de ventas, llego en 171.65 und mas

con respecto al afio 2014.

4. Productividad de venta en el pre test logro los 620.7557 unidades y con la
implementacion de la inteligencia de negocio al 1474.5255 unidades. Estos
resultados obtenidos indican que se aumentd en un 853.7698 unidades en la
productividad de ventas en el proceso de ventas. En relacion con otras
investigaciones que se encontrado con la tesis de Jhonatan Medina. En el afio
2017, titulada “Aplicacion de la Gestion de Inventarios de Almacén para mejorar
la productividad en la Empresa Vend S.A.C., Bellavista, 2017” en el menciona
en sus qué la productividad en ventas antes fue de 0.04 und y luego de la
implementacién fue de 0.07 und conclusiones lo siguiente, donde le indicador

crecimiento de ventas, llego en 0.03 und mas con respecto al afio 2017.
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VI. CONCLUSIONES

Se llegd a las siguientes conclusiones:

1. Se concluye que el crecimiento de venta para el proceso de ventas para la
empresa Q System S.A.C. influye positivamente con la aplicacion de la
inteligencia de negocio para dicho proceso, ya que el crecimiento de venta
anterior a la implementacion fue de 5.2643%, y el crecimiento de ventas
después de la implementacion fue de 114.3938%, lo que significa un aumento

del 109.1295% en el crecimiento de venta.

2. Se concluye que la productividad de venta para el proceso de ventas para la
empresa Q System S.A.C. influye positivamente con la aplicacion de la
inteligencia de negocio para dicho proceso, ya que la productividad de venta
anterior a la implementacion fue de 620.7557 unidades, y la productividad de
venta después de la implementacion fue de 1474.5255 unidades, lo que significa
un aumento del 853.7698 unidades en la productividad de venta.

3. Finalmente, después de haber obtenido resultados satisfactorios de los
indicadores de estudio, se concluye que la inteligencia de negocio determino
gue influye y mejora proceso de venta en la empresa Q System S.A.C cuando
es aplicado. Por otro se puede deducir que la implementacion a la empresa

tiene buenos resultados.
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VII.RECOMENDACIONES

1. Para estudios futuros o similares, recomendamos tomar una medida de
crecimiento de ventas que permita comparar el volumen de ventas, permitiendo
a la empresa evaluar las decisiones que se deben poner en préactica.

2. En el caso de futuras investigaciones o similares, es recomendable medir la
productividad de ventas, te permite aumentar la productividad en un momento
determinado.

3. Para mejorar el proceso de ventas, se recomienda introducir y utilizar la
inteligencia de negocios en las diferentes organizaciones. Puede optimizar la
planificacion y realizar un seguimiento de los registros de calidad durante todo
el proceso.

4. Recomendamos que la alta gerencia esté al tanto del uso de esta herramienta
y genere otras métricas para el uso del centro de datos para optimizar aun mas
el proceso de ventas.

5. Entre las posibles extensiones de funcionalidad, se pueden desarrollar
Datamarts para otras areas de la empresa, y luego construir un data warehouse
corporativo. De esta forma, el alcance no solo se limitard a las necesidades de
informacioén del area de gestidn de ventas, sino que también podra extenderse
a otras areas como finanzas, manufactura y recursos humanos para una

comprension mas completa.
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Anexo 3: Matriz de operacionalizacion de variables

Tabla 11. Matriz de operacionalizacion de variables

“La inteligencia de negocios

es la parte de la gestion
empresarial encargada de
la recogida, procesamiento

La gestion de la
informacion para una

todos se convierten en
compradores. (Bello, 2016,
p. 36).

Vendedor por horas trabejadas diarias|

INTELIGENCIA = toma de decision

DENEGOCI0S | Y Presentacion = de | o o en criterios
informacion relevante que do Bracssaninie e
faciite la toma de | =FORSSEL
decisiones” (Arce, 2015, p. :
45).
El proceso de pasos que CRECIMIENTO EN VENTAS
una empresa realiza a partir
del instante en que procurar R ——— Razén
atraer el interés de un | El proceso de venta PCV=(W)— 1) x100
probable consumidor hasta | son pasos de series

PROCESO DE | due el intercambio final se | Iogicas  con el :

VENTAS lleva a cabo. Este proceso | objetivo para que un | PROSPECCION|[PRODUCTIVIDAD EN VENTAS

tiene la forma de cono ya | vendedor conllevar
que mientras mas avanza lo | un posible interés un
clientes potenciales no | posible comprador. by = Totaldeventas diarics Razén

Fuente: Elaboracién propia




PG:

S.AC?

“PE1:

Tabla 12. Matriz de consistencia

¢La inteligencia de | influencia de la
negocios influye | inteligencia de
significativamente | negocios en el
en el proceso de | proceso de venta de
venia de laj|la empresa Q
empresa Q System | System S.A.C.

OE1:

[OG: Determinar Ia |

"HET:

HA:

la inteligencia de
negocios influye
positivamente en el
proceso de ventas de
la empresa Q System
SAC.

¢La inteligencia de | Determinar la | La inteligencia de
negocios influye | influencia de la | negocios influye
significativamente | inteligencia de | positivamente en el
en el crecimiento | negocios para el | crecimiento de venias
de venitas de Ia | crecimiento de| de la empresa Q
empresa Q System | ventas de la | System S.A.C.
SAC? empresa Q System

SAC.
PE2: OE2: HE2:
¢La inteligencia de | Determinar la| La inteligencia de
negocios influye | influencia de la | negocios influye
significativamente | inteligencia de | positivamenie en la
en la productividad | negocios para la | productividad de
de ventas de Ia | productividad en | ventas de la empresa
empresa Q System | ventas de la | QSystem S.AC.
SAC? empresa Q System

SAC.

INTELIGENCIA
DE NEGOCIOS

PROCESO DE
VENTAS

La

decisiones

inteligencia
negocios es la parte de
la gestion empresaria
encargada de I3
recogida,

procesamiento
presentacion ds
informacion relevante
que facilite la toma de

El proceso de pasos
que una empresa
realiza a partir de
instante en que
procurar atraer e
interés de un probable
consumidor hasta que
el intercambio final s¢
lieva a cabo. Este
proceso tiene la forma
de cono ya que
mientras mas avanza
lo clientes potenciales
no todos se convierten
en compradores

= .

PROSPECCION

CRECIMIENTO EN VENTAS

Valor reciente

RORS (valor anterior

)-1) ¥100

PRODUCTIVIDAD EN VENTAS

Totai de ventas diarias

Vendedor por horas trabajadas diarias

PV =

TIPO DE )
INVESTIGACION:
Aplicada - Experimental

DISENO DE LA
INVESTIGACION:
Pre-Experimental

POBLACION: 6
documentos elaborados
por el area de ventas

MUESTRA: 6
documentos elaborados
por el area de ventas

ESCALA: Razon

Fuente: Elaboracion propia
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Anexo 4: Instrumento de recoleccion de datos

Tabla 13. Instrumento de recoleccion de datos

Detalles

Autor

Flavio Andrés Romero Cashu

Nombre de Instrumento

Ficha de Registro

en el proceso de venta de la empresa Q System S.A.C.

Lugar Q System S A.C.

Fecha de Aplicacion 01/01/2020

Duracién 20 dias

Objetivo Determinar la influencia de la inteligencia de negocios

Eleccion de técnica e instrumento

Variable

Técnica

Instrumento

Proceso de venta

Fichaje

Ficha de Registro
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Anexo 5: Crecimiento de Venta — Pre Test

Ficha de Registro

Romero Cashq,

VARIABLE

INDICADOR

INVESTIGADOR : Tipo de Prueba PRE-TEST
Flavio Romero
INSTITUCION DONSE SE
INVESTIGA Q System S.A.C.
DIRECCION Jiron Lopez de Ayala 1519, San Borja
PROCESO Elaboracion de Reportes

UNIDAD MEDIDAD

Proceso de Venta VR/VA)-1)*100

FORMULA

N FECHA Valor Reciente (VR) Valor Anterior (VA) PCV
1 04/01/2021 S/.2,311.11 s/. 2,631.00 -12,16
2 05/01/2021 S/. 2,750.40 S/. 2,850.00 -3,49
3 06/01/2021 S/. 2,992.00 S/. 2,830.90 5,69
4 07/01/2021 S/. 3,830.90 S/. 3,891.44 -1,56
5 08/01/2021 S/.3,891.44 S/. 3,891.44 ,00

6 11/01/2021 S/.3,996.19 S/. 3,996.19 ,00

7 12/01/2021 S/. 4,088.00 S/. 4,049.70 ,95

8 13/01/2021 S/. 4,624.00 S/. 4,418.00 4,66
9 14/01/2021 S/. 5,100.00 S/. 4,515.00 12,96
10 15/01/2021 S/. 5,288.46 S/. 5,100.00 3,70
11 18/01/2021 S/. 5,500.00 S/. 5,100.00 7,84
12 15/01/2021 S/. 5,605.41 S/. 5,100.00 9,91
13 20/01/2021 S/.5,831.17 S/. 5,167.79 12,84
14 21/01/2021 S/.5,929.17 S/. 5,332.41 11,19
15 22/01/2021 S/.5,938.17 S/. 5,500.00 7,97
16 25/01/2021 S/.5,978.17 S/. 5,605.41 6,65
17 26/01/2021 S/. 6,250.00 S/. 5,762.00 8,47
18 27/01/2021 S/. 6,336.05 S/. 5,831.17 8,66
19 28/01/2021 S/. 6,400.00 S/. 5,906.79 8,35
20 25/01/2021 S/. 6,680.27 S/. 5,929.17 12,67
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Anexo 6: Productividad en Venta — Pre Test

Ficha de Registro

INVESTIGADOR

Romero Cashu,
Flavio Romero

Tipo de Prueba

PRE-TEST

INSTITUCION DONSE SE

INVESTIGA Q System S.A.C.

DIRECCION Jiron Lopez de Ayala 1519, San Borja

PROCESO Elaboracion de Reportes

VARIABLE INDICADOR UNIDAD MEDIDAD FORMULA

Total, de venta Vendedor por horas
L e realizadas por dia trabajadas por dia 0

1 04/01/2021 S/.2,311.11 8 288.89
2 05/01/2021 S/. 2,750.40 8 343.80
3 06/01/2021 S/. 2,992.00 8 374.00
< 07/01/2021 S/. 3,830.90 8 478.86
5 08/01/2021 S/.3,891.44 8 486.43
6 11/01/2021 S/. 3,996.19 8 4595.52
7 12/01/2021 S/. 4,088.00 8 511.00
8 13/01/2021 S/. 4,624.00 8 578.00
S 14/01/2021 S/. 5,100.00 8 637.50
10 15/01/2021 S/.5,288.46 8 661.06
11 18/01/2021 S/. 5,500.00 8 687.50
12 15/01/2021 S/. 5,605.41 8 700.68
13 20/01/2021 S/.5,831.17 8 728.90
14 21/01/2021 S/.5,929.17 8 741.15
15 22/01/2021 S/. 5,938.17 8 742.27
16 25/01/2021 S/.5,978.17 8 747.27
17 26/01/2021 S/. 6,250.00 8 781.25
18 27/01/2021 S/. 6,336.05 8 288.89
19 28/01/2021 S/. 6,400.00 8 343.80
20 29/01/2021 S/. 6,680.27 8 374.00
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Crecimiento en Venta
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Anexo 9: Crecimiento de Venta — Post Test

Ficha de Registro

Romero Cashq,

INVESTIGADOR : Tipo de Prueba POST-TEST
Flavio Romero
INSTITUCION DONSE SE
INVESTIGA Q System S.A.C.
DIRECCION Jiron Lopez de Ayala 1519, San Borja

PROCESO
VARIABLE

INDICADOR

Elaboracion de Reportes
UNIDAD MEDIDAD

FORMULA

ProcesodeVenta | cv_____ | __Porcentaje | _((VR/VA)-1)*100

N FECHA Valor Reciente (VR) Valor Anterior (VA) PCV

1 04/02/2021 S/. 6,400.00 S/.2,311.11 176.92
2 05/02/2021 S/. 13,000.00 S/. 2,750.40 372.66
3 06/02/2021 S/. 1,300.00 S/.2,992.00 -56.55
4 07/02/2021 S/. 14,000.00 S/. 3,830.90 265.45
5 08/02/2021 S/.1,860.28 S/.3,891.44 -52.20
6 11/02/2021 S/.2,537.48 S/.3,996.19 -36.50
7 12/02/2021 S/. 5,500.00 S/. 4,088.00 34.54
8 13/02/2021 S/.14,222.30 S/. 4,624.00 207.58
9 14/02/2021 S/.14,222.30 S/. 5,100.00 178.87
10 15/02/2021 S/.14,222.30 S/. 5,288.46 168.93
11 18/02/2021 S/. 17,100.00 S/. 5,500.00 210.91
12 15/02/2021 S/.14,222.30 S/. 5,605.41 153.72
13 20/02/2021 $/. 15,900.00 S/.5,831.17 172.67
14 21/02/2021 S/.12,577.50 S/.5,929.17 112.13
15 22/02/2021 S/.14,222.30 S/.5,938.17 135.51
16 25/02/2021 S/.14,222.30 S/.5,978.17 137.90
17 26/02/2021 S/.9,582.30 S/. 6,250.00 53.32
18 27/02/2021 $/. 10,100.00 S/. 6,336.05 59.41
19 28/02/2021 S/. 7,005.00 S/. 6,400.00 9.45
20 25/02/2021 S/. 5,288.00 S/. 6,680.27 -20.84
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Anexo 10: Productividad en Venta — Post Test

Ficha de Registro

Romero Cashq,

INVESTIGADOR R Tipo de Prueba POST-TEST
Flavio Romero
INSTITUCION DONSE SE
INVESTIGA Q System S.A.C.
DIRECCION Jiron Lopez de Ayala 1519, San Borja

PROCESO

Elaboracion de Reportes

VARIABLE INDICADOR UNIDAD MEDIDAD FORMULA

N FECHA To?al, de venta‘ Vende.dor por hor'as PV
] realizadas por dia trabajadas por dia

1 04/02/2021 S/. 6,400.00 8 800,00
2 05/02/2021 S/. 13,000.00 8 1625,00
3 06/02/2021 S/. 13,000.00 8 1625,00
4 07/02/2021 S/. 14,000.00 8 1750,00
5 08/02/2021 S/. 18,600.00 8 2325,00
6 11/02/2021 S/. 2,537.48 8 317,19
7 12/02/2021 S/. 5,500.00 8 687,50
8 13/02/2021 S/.14,222.30 8 1777,79
9 14/02/2021 S/.14,222.30 8 1777,79
10 15/02/2021 S/.14,222.30 8 1777,79
11 18/02/2021 S/.17,100.00 8 2137,50
12 15/02/2021 S/.14,222.30 8 1777,79
13 20/02/2021 S/. 15,900.00 8 1587,50
14 21/02/2021 S/.12,577.50 8 1572,19
15 22/02/2021 S/.14,222.30 8 1777,79
16 25/02/2021 S/.14,222.30 8 1777,79
17 26/02/2021 S/.9,582.30 8 1197,79
18 27/02/2021 $/.10,100.00 8 1262,50
19 28/02/2021 S/. 7,005.00 8 875,63
20 29/02/2021 S/. 5,288.00 8 661,00
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Anexo 11: Validacion de Instrumentd Seleccion de Metodologia de Desarrollo

El' UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS
Apellidos y Nombres del Experton/ré/LA?‘*ﬁ(‘(ﬁe,Iw"

Titulo y/o grado:

[Doctor...( ) |Magister...X{ [Ingeniero...( ) [Licenciado..( ) [Otros...( ) |

Fecha: /3/0'3—/'2 o 7‘7

TITULO DE TESIS

IMPLEMENTACION DE DATAMART EN EL PROCESO DE TOMA DE DECISIONES DE VENTAS
DE LA EMPRESA GRUPO PANA

Mediante la tabla de evaluacién de expertos, usted tiene la facultad de calificar las metodologias
involucradas, mediante una serie de preguntas con puntuaciones especificadas al final de la tabla.
Asi mismo, le exhortamos en la correccién de los items indicado sus observaciones y/o
sugerencias, con la finalidad de mejorar la coherencia de las preguntas.

Evaluar con las siguientes puntuaciones:

[Mmalo...(1) [Regular...(2) |Bueno...(3) [Muy Bueno...(4) |
METODOLOGIA
ITEMS PREGUNTAS INMON | KIMBALLIHEFESTO OBSERVACIONES
1 La metodologia de desarrollo, cumple
con las fases del ciclo de desarrollo
2 La metodologia de desarrollo se adecua
al planteamiento del proyecto
4 Se representa y describe
adecuadamente el flujo de trabajo
5 Se presenta y se describe

adecuadamente las funciones desde la
perspectiva usuario final

6 Se representa adecuadamente el orden
y tiempo de los eventos en el proceso
seleccionado

‘UJ}\B?Q WY o=

NAC L PNE VRSV NI N

V4 Se adapta a cambios y posee

documentacién adecuada
8 La metodologia de desarrollo facilita la

colaboracién del sistema propuesto

TOTAL 1+ 2P
SUGERENCIAS

L

in Experto



”ll]. UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS

Apellidos y Nombres del Experto: BH}Q ] t}u@'h P1L|J
Tituloy/ogrado: i\%_h I(lj ee S.J) S

1Doctor...( ) llagister..(@  !ingeniero...( llicenciado...(  !Otros... (
1
Fecha: ll (}5 2 1 g

TITULO DE TESIS

IMPLEMENTACION DE DATAMART EN EI PROCESO DE TOMA DE DECISIONES DE VENTAS
DE LA EMPRESA GRUPO PANA

Mediante la tabla de evaluacion de expertos, usted tiene la facultad de calificar las metodologias
involucradas, mediante una serie de preguntas con puntuaciones especificadas al final de la tabla.
Asi  mismo, le exhortamos en la correccion de los items indicado sus observaciones y/o
sugerencias, con la finalidad de mejorar la coherencia de las preguntas.

Evaluar con las siguientes puntuaciones:

jMalo ... (1) ‘ Regular ... (2) Bueno...(3) ‘ Muy Bueno ..(4)

METODOLOGIA INMON
ITEMS PREGUNTAS KIMBALL HEFESTO OBSERVACIONES
1 La metodologia de desarrollo, cumple
con las fases del ciclo de desarrollo 4 3 4
2 La metodologia de desarrollo se adecua |
al planteamiento del proyecto 3 3 4
4 Se representa y describe
adecuadamente el flujo detrabajo 0 |'J 0
5 Se presenta y se describe
adecuadamente las funciones desde la 0 ]_ L\
perspectiva usuario final
6 Se representa adecuadamente el orden ~ .
y tiempo de los eventos en el proceso 3 J 1|
seleccionado
7 Seadapta a cambios y posee 3 i
documentacién adecuada 4 |

8 La metodologia de desarrollo facilita la .3 4

colaboracion delsistema propuesto
TOTAL

SUGERENCIAS

Firma del experto



El' UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS

- 5
Apellidos y Nombres del Experto:........ /)(Q\e_ndgMMQS

Titulo y/o grado:

N
[Doctor...( ) [Magid¢€r...( ) [ingeniero..( ) [Licenciado..( ) |Otros..( ) |
Fecha: /?/05 [ 2005

TITULO DE TESIS

IMPLEMENTACION DE DATAMART EN EL PROCESO DE TOMA DE DECISIONES DE VENTAS
DE LA EMPRESA GRUPO PANA

Mediante la tabla de evaluacién de expertos, usted tiene la facultad de calificar las metodologias
involucradas, mediante una serie de preguntas con puntuaciones especificadas al final de la tabla.
Asi mismo, le exhortamos en la correccion de los items indicado sus observaciones y/o
sugerencias, con la finalidad de mejorar la coherencia de las preguntas.

Evaluar con las siguientes puntuaciones:

IMan...(l) [Regular...(2) [Bueno...(3) |Muy Bueno...(4) |
METODOLOGIA
ITEMS PREGUNTAS INMON | KIMBALL |HEFESTO OBSERVACIONES
1 La metodologia de desarrollo, cumple il g
con las fases del ciclo de desarrollo 7
2 La metodologia de desarrollo se adecua
al planteamiento del proyecto
4 Se representa y describe
adecuadamente el flujo de trabajo
5 Se presenta y se describe

adecuadamente las funciones desde la
perspectiva usuario final

6 Se representa adecuadamente el orden
y tiempo de los eventos en el proceso
seleccionado

BT o I

NGNS N RNV TN

7 Se adapta a cambios y posee

documentacién adecuada
8 La metodologia de desarrollo facilita la

colaboracién del sistema propuesto

TOTAL S
SUGERENCIAS
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Anexo 12: Validacion de Instrumento para el indicador crecimiento de venta

EVALUACION DE IND Eﬁk (Porcentaje de crecimiento en Ventas)

Apellidos y Nombres del Experto:........ ETRL/KQG ................. ‘e I/‘JQ/'/) .....

Titulo y/o grado:

Igctor...( ) IMagister..‘.M ]lngeniero...( ) ILicenciado...( ) [Otros...( ) l

Fecha/’q/06/20/q

TITULO DE TESIS

IMPLEMENTACION DE DATAMART EN EL PROCESO DE TOMA DE DECISIONES DE VENTAS
DE LA EMPRESA GRUPO PANA

Evaluacion de indicador
Mediante la tabla de evaluacién de expertos, usted tiene la facultad de evaluar una de las preguntas

con “x” en las columnas de Sl o NO. Asi mismo, le exhortamos en la correccion de los items indicado
sus observaciones y/o sugerencias, con la finalidad de mejorar la coherencia de las preguntas.

Evaluar con las siguientes puntuaciones:

APRECIA
ITEMS PREGUNTAS si NO OBSERVACIONES
1 (El instrumento de medicion cumple| ><
con el disefio adecuado?
2 {El instrumento de recoleccion d
datos tiene relacion con el titulo d Y
investigacion?

4 ¢ El instrumento de medicion es claro

sencillo y preciso para el registro d

informacion sin ningln inconveniente?

5 El instrumento de recoleccién dj
datos facilitara en el logro de lo

lobjetivos de investigaciéon?

TOTAL

SUGERENCIAS

Firma del Experto
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UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

EVALUACION DE INDICADOR (Porcentaje de crecimiento en Ventas)

oW BQ/t(LAﬁ Pc (T

Apellidos y Nombres del Experto:.....)z ..........................................................................................

Ing de o fones

Titulo y/o grado:

I&ctor...( ) |Magister...(\() Ilngeniero...( ) lLicenciado...( ) |0tros...( ) J

TiTULO DE TESIS

IMPLEMENTACION DE DATAMART EN EL PROCESO DE TOMA DE DECISIONES DE VENTAS
DE LA EMPRESA GRUPO PANA

Evaluacion de indicador
Mediante la tabla de evaluacién de expertos, usted tiene la facultad de evaluar una de las preguntas

con “x” en las columnas de Sl o NO. Asi mismo, le exhortamos en la correccién de los items indicado
sus observaciones y/o sugerencias, con la finalidad de mejorar la coherencia de las preguntas.

Evaluar con las siguientes puntuaciones:

R
ITEMS PREGUNTAS A EC'LAO OBSERVACIONES

1 GEl instrumento de medicion cumple
con el disefio adecuado?

2 El instrumento de recoleccion de
datos tiene relacion con el titulo de
investigacion?

4 iEl instrumento de medicion es claro,
sencillo y preciso para el registro de
informacion sin ningun inconveniente?|

5 GEl instrumento de recoleccion de
datos facilitara en el logro de los
objetivos de investigacion?

><><>('><<£

TOTAL

SUGERENCIAS

Firma del Experto \/; /

Firrza del experto
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EVALUACION DE INDICADOR (Porcentaje de crecimiento en Ventas)

Apellidos y Nombres del Expenoﬁymﬁ@éﬂ/g//ﬁ%/p&ﬁ%@

Titulo y/o grado:

Iﬁtor...( ) ]Magister...p() Ilngeniero...( ) lLicenciado...( ) lOtros...( )

Fecha: /9’0é'/7

TITULO DE TESIS

IMPLEMENTACION DE DATAMART EN EL PROCESO DE TOMA DE DECISIONES DE VENTAS
DE LA EMPRESA GRUPO PANA

Evaluacién de indicador
Mediante la tabla de evaluacién de expertos, usted tiene la facultad de evaluar una de las preguntas

con “x” en las columnas de Sl o NO. Asi mismo, le exhortamos en la correccion de los items indicado
sus observaciones y/o sugerencias, con la finalidad de mejorar la coherencia de las preguntas.

Evaluar con las siguientes puntuaciones:

APRECIA
NO

ITEMS PREGUNTAS OBSERVACIONES

1 SEl instrumento de medicion cumplej
con el disefio adecuado?

2 El instrumento de recoleccion de|
datos tiene relacién con el titulo de|
investigacion?

4 $El instrumento de medicién es claro,|
sencillo y preciso para el registro de
informacién sin ningln inconveniente?|

5 ¢El instrumento de recoleccién de|
datos facilitara en el logro de los|
objetivos de investigacion?

OIS X e

TOTAL

SUGERENCIAS

Firma del Experto
éy ?%2 2 D
{

Firma del experto
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Anexo 13: Validacion de Instrumento para el indicador Productividad en venta

EVALUACION DE INDICADOR (Productividad en ventas)
Apellidos y Nombres del Experto:..?2.715.’.7.7.7@L Kx/’/gr((%; D?W';f *Z-‘C’

Titulo y/o grado:

lDoctor...( ) lMagister...()Q llngeniero...( ) lLicenciado...( ) IOtros...( ) |

Fecha: /7'95'/?

TITULO DE TESIS

IMPLEMENTACION DE DATAMART EN EL PROCESO DE TOMA DE DECISIONES DE VENTAS
DE LA EMPRESA GRUPO PANA

Evaluacién de indicador
Mediante la tabla de evaluacién de expertos, usted tiene la facultad de evaluar una de las preguntas

con “x” en las columnas de Sl o NO. Asi mismo, le exhortamos en la correccién de los ftems indicado
sus observaciones y/o sugerencias, con la finalidad de mejorar la coherencia de las preguntas.

Evaluar con las siguientes puntuaciones:

ITEMS PREGUNTAS ARFEGA OBSERVACIONES
Sl NO
1 ¢El instrumento de medicion cumpl
con el disefio adecuado? )/
2 ¢El instrumento de recoleccion d

datos tiene relacion con el titulo d >(
investigacion?

4 ¢ El instrumento de medicién es claro,
sencillo y preciso para el registro d
informacion sin ningin inconveniente; X
5 (El instrumento de recoleccién del
datos facilitara en el logro de los y
lobjetivos de investigacion?

TOTAL

SUGERENCIAS

Firma del Experto (// ‘9@ : K)A

F(rma del experto
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UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

EVALUACION DE INDICADOR (Productividad en ventas)

Titulo y/o grado: Jn}, de Sofome.

I&ctor...( ) IMagister...(k) Ilngeniero...( ) ILicenciado...( ) |Otros...( ) J

Fecha: ZT/J(’/Z”W

TiTULO DE TESIS

IMPLEMENTACION DE DATAMART EN EL PROCESO DE TOMA DE DECISIONES DE VENTAS
DE LA EMPRESA GRUPO PANA

Evaluacion de indicador
Mediante la tabla de evaluacion de expertos, usted tiene la facultad de evaluar una de las preguntas

con “x” en las columnas de Sl o NO. Asi mismo, le exhortamos en la correccion de los items indicado
sus observaciones y/o sugerencias, con la finalidad de mejorar la coherencia de las preguntas.

Evaluar con las siguientes puntuaciones:

ITEMS PREGUNTAS ;IP REC'LAO OBSERVACIONES

1 GEl instrumento de medicion cumple
con el disefio adecuado?

2 El instrumento de recoleccion de
datos tiene relacion con el titulo de
investigacion?

4 S El instrumento de medicion es claro,

informacion sin ningln inconveniente?)

5 GEl instrumento de recoleccion de
datos facilitara en el logro de los|
objetivos de investigacion?

<
sencillo y preciso para el registro de X

TOTAL

SUGERENCIAS

Firma del Experto %

Firma del experto

62



EVALUACION

ICADOR (Productividaﬁ?\ ventas)ch
Apellidos y Nombres del Experto:.L........m=...\.. /QL/K .......... C{ba ........... E/IW

Titulo y/o grado:

lDoctor...( ) lMagister...b({ llngeniero...( ) [Licenciado...( ) IOtros...( ) |
e

Fecha: AC{/Z%/Q,MV

TITULO DE TESIS

IMPLEMENTACION DE DATAMART EN EL PROCESO DE TOMA DE DECISIONES DE VENTAS
DE LA EMPRESA GRUPO PANA

Evaluacion de indicador
Mediante la tabla de evaluacién de expertos, usted tiene la facultad de evaluar una de las preguntas

con “x” en las columnas de Sl o NO. Asi mismo, le exhortamos en la correccion de los items indicado
sus observaciones y/o sugerencias, con la finalidad de mejorar |la coherencia de las preguntas.

Evaluar con las siguientes puntuaciones:

ITEMS PREGUNTAS APREC':AO OBSERVACIONES

1 ¢El instrumento de medicidon cumple|
con el disefio adecuado?

2 ¢El instrumento de recoleccion de|
datos tiene relacion con el titulo del
investigacion?
4 (El instrumento de medicion es claro,|
sencillo y preciso para el registro del
informacién sin ningln inconveniente?|
5 ¢El instrumento de recoleccion de
datos facilitara en el logro de los|
objetivos de investigacion?
TOTAL

NIV K| xe

SUGERENCIAS

Firma del Experto
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SYSTEM QS221 — Datamart para el proceso de Metodologia
INNOVA SIMPLIFICA TRANSFORMA Ventas Hefesto V2.0

indice
Fase 1: Andlisis de requerimientos

1.1. Realizar cuestionario
1.2. Identificar indicadores y perspectivas
1.3. Modelo conceptual

Fase 2: Anélisis OLTP

2.1. Conformar indicadores

2.2. Establecer Correspondencias
2.3. Nivel de granularidad

2.4. Modelo conceptual ampliado

Fase 3: Modelado Légico

3.1. Tipo de modelado logico
3.2. Tablas de dimensiones
3.3. Tabla de hechos

3.4. Uniones

Fase 4: Integracién de Datos

4.1. Carga Inicial
4.2. Actualizacion
4.3. Prototipo
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Tabla 14. Cronograma de Actividades
N° Acciones Actividades Cronograma
Realizar cuestionario 01/04/2020 — 05/04/2020
Analisis de e .
1 g Identificar indicadores y perspectivas | 06/04/2020 — 07/04/2020
Requerimientos
Modelo conceptual 08/04/2020 — 09/04/2020
Conformar indicadores 10/04/2020 — 11/04/2020
Establecer correspondencias 12/04/2020 — 13/04/2020
2 | Analisis OLTP - -
Nivel de granularidad 13/04/2020 — 14/04/2020
Modelo conceptual ampliado 15/04/2020 — 16/04/2020
Tipo de modelado l6gico 22/04/2020 — 22/04/2020
o Tablas de dimensiones 23/04/2020 — 24/04/2020
3 | Modelado Légico
Tabla de hechos 25/04/2020 — 26/04/2020
Uniones 27/04/2020 — 27/04/2020
Carga Inicial 28/04/2020 — 28/04/2020
4 | Integracion de datos | Actualizacion 29/04/2020 — 29/04/2020
Prototipo 30/04/2020 — 30/04/2020

Fuente: Elaboracién propia

66



H _SYSTEM QS221 - Datamart para el proceso de Metodologia
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Fase 1. Andlisis de requerimientos

Tabla 15. Andlisis de requerimientos

N° Pregunta

¢ Cual es la cantidad de ventas que se realiza en Q System de acuerdo
? al cliente, afio y al mes?

¢ Cual es el nimero de ventas que se realiza por cliente segun tipo de
2 servicio al mes?

¢ Cual es la cantidad de ventas que se realizan en Q System por rango
2 de afo, cliente y mes?

¢ Cual es la cantidad de ventas que realizan por cliente segun
4 asignaciones, empleado y mes?

¢ Cual es el nimero de ventas programadas mensualmente de acuerdo
> al tipo de servicio, orden y asignacion?

¢ Cual es el tipo de servicio en Q System que tiene mas ventas
8 mensuales por cliente y rol?

¢ Cual es el importe de ventas en cada tipo de servicio, cliente, al mes y
¥ al ano?

¢ Cual es el importe de ventas en cada asignacion, orden al mes y al
2 ano?

¢ Cual es la cantidad de ventas en Q System que tiene Ordenes segun el
? rol, empleado al mes?

¢ Cual es la cantidad de ventas en Q System segun ordenes, mes y
L ano?

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla 16. Indicadores y Perspectivas

N° Pregunta Pregunta Formulada Mediad Dimension

1 ¢ Cual es la cantidad de ventas que se realiza en Q System Cantidad de ventas, segun cliente, mes y Cantidad ﬁ';esme
de acuerdo al cliente, afio y al mes? ano ARo

2 ¢ Cual es el nimero de ventas que se realiza por cliente Cantidad de ventas segtn cliente, fipo de Cantidad -I(-:llli):n(tj: Sl
segun tipo de servicio al mes? Servicio, mes. Mes

3 ¢ Cual es la cantidad de ventas que se realizan en Q System | Cantidad de ventas segtn rango de Cantidad Clr:;
por rango de afo, cliente y mes? cliente, mes y afio Cliente
o 22 . . . Asignaciones

Cual es la cantidad de ventas que realizan por cliente : E :

4 L : : Cantidad de ventas segun cliente y mes. Cantidad Empleado
segun asignaciones, empleado y mes? Mes

5 ¢ Cudl es el nimero de ventas programadas mensualmente Cantidad de ventas programadas, por Cantidad g&zge Servicio
de acuerdo al tipo de servicio, orden y asignacion? tipo de servicio y mes Asi -

gnacion

6 ¢, Cudl es el tipo de servicio en Q System que tiene mas Cantidad de ventas segun tipo de servicio Cantidad 3I‘|aesnte
ventas mensuales por cliente y rol? y al mes Rol

7 ¢ Cual es el importe de ventas en cada tipo de servicio, Importe de asignacion segun tipo de imboite Sllgnte
cliente, al mes y al ano? servicio, cliente, mes y afo. Ho Afio

8 ¢ Cual es el importe de ventas en cada asignacion, orden al | Importe de asignacion segun tipo de Importe aselgnacuon
mes y al aino? asignacion, orden, mes y afo. e Afio

9 ¢, Cual es la cantidad de ventas en Q System que tiene Cantidad de ventas segtin ordenes, Cantidad grrrtljelgad 5
Ordenes segtin el rol, empleado al mes? empleado y mes Meg
¢ Cual es la cantidad de ventas en Q System segun ordenes, | Cantidad de ventas segtn ordenes, mes ; Orden

10 % o Cantidad Mes
mes y ano? y ano. Afo

Fuente: Elaboracion Propia
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Cliente

Tiempo de Servido Importe
Asignacion
Empleado Ventas
Cantidad

Figura 12. Modelo Conceptual

Fase 2. Andlisis OLTP

Figura 13. Conformacién de indicadores
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3825500 sy=i=mq tipoplani Gsy=ihon,_sy=iema ubigeo_departamento| [ Sev=ihon sv=Fmn arden. cliente

C !d‘ﬁpoPlam"a m(ﬂ) - Egepan,;memoynsd char2) 5,— » idOrden - int(11) [ ?

el text rchar(25) S OGRS a1y ar(100) varcnal

N =S o NOrden - varcha 50} ApeiidoEmp : varchar(50)
) TPFechaReg&svo:daﬁsime « Moneda : int{11) ormreCﬁ DniEmp : varchar(15)

e . ) HS - varchar(20) la TeIefcnoCll char(Q\ GeneroEmp - varehar(ﬁo)
£.95y5th00,  varca\i20) EachaNacinventoEmp - gat

o
~|@ TiFechalnicio : date.

« idTiempoTs

2 TTFechaFin - date

=0 sistemapension , TTsyeldoAictual - decmai(7.2)

| 4 TTEstado - tinyint(1)

(20 ssish00 systems asignacioncen’ | opjezs idEmp - m(11)

|0 5515100 5/5'=mq comprobante)

¢

0.05y=h00.=
9 idParametros - int{
u actualYear - int(11)

L s Ao
{ 2 CDetalleContrato : text

‘.»

+ Documento - varcha )
J,.eﬁeme ideCii - int{11)
m Estado : tmymru;

a =W
Year: L 11 Am idadCi

SoLsyiema eomm‘i/

v xiContrato - int(11) |

# CNumeracion : int{11) i/ 1
|

3 CFechalnicio : date
7 CFechaFin :date
1CModalﬂadConm varchari50)
u ntoCon : decmai(6.2)

jl']

eg;
a login_idLog : mnll)
} senvicio -

# CEstado - tinyint(4) [
2 CRecurso : varchar{100) |
3 CFechaR: - datetime |
uempieado idE: mp ml(m

B

uCodvgcCuema xm(n]
W Nofrbve vamhar(150)

u Estado - mt(H)
# login_idLog - int(11)
3 CFechaRegistro : datetime |

Po gsysthoo sy=t=gg
u idDetslleOrden ©

# 2signado_idAsignade - i
_# Oriza_idDrden - n2(11)

- decimai /. 2 Detalle - text
\—1 FecnaReosvn damrne T Momosnno deumai(s 2)
) |

(1
21 Nombre : varchar(50)
o Detalle - text
4 Estado - int{11)
# login_idLog : int(11)
3 CCFechaRegistro - dateti

p - int(11)
lcheme IdeCli - ml(n)
idSistemaPensiones - int(11) l'
Log - mt{11)

D o=y=thoo,_systema facturaorden; &3

@ FacturaOrden : ""‘”1)1) ) Nonre : varchar(40)

4 Factura_idFactura:int(11) |

VXS

19 'dTEmp int(11)

l 21 TENombre - varchar(30)
2 TEDetall

| 8 TEEstado: tinyint{1)

R
Sihoo_cysterma b )

2 text

4 DireccionChi - varchan(50)
« DireccionDosCli - varchar(5!
4) DireccionTresCli - varchan(30;
« DistritoC# : varchar(30)

) D.recc»on.mp varchar\BO)
rehar(30)

xadoleEmp varchar(20)

3

] mp = char(8)

3 JorreoEmp : varchar(50)
5 A

poServicios - int{11)

=thoo —v=te

« DireccionLegaiCli - varchar(80)
|.‘ ComentarioCli ; text 1300 : tinyint(4)
lu EstadoCi : tinyint(1) ‘ ~onirato - tinyini(4)

a Registro : datstime

| 4 & Iokin_idLog - int{11)

S¥5thoo_systema tipo: 3 . i

0 d3er - int(11) n
talle - varchan(400)
iginyind(1)
b

: TUHTIOrS = VaTCHan 7207

09 : )
)usuanoLog varchar({50)
Log vafchaf(‘lﬂﬂ\'

B0.asysthoosy=Ema b

% idTipoDocumento : int(11)
2 Nombre : varchar(50)

£ Tipo : int{11)

3 Detalie o

3 TDFechaRegistro - datet da'enme

S
ivumeroFactura : varchar{10)

w IGA - Aari

18,2}

uMoneda ne(11)
=) Atencion : varchar(!

3 Fechalencimiznto : date
# B«adoFac:ura nnym((4

D

|
[
l
3 FechaEmision - date ’r
# Detmomon decmalﬁ 7) ’

§ x Usuarios )dUsuanos int{11) »
71 s253i0n - datetime |
|4 2 server : varchar(7

i et
0 Estado : int(11)
+ TipoServicio - int(11)

e asysthoosyst=mg

{n idRoles - int{11)

roles[

as:varchad0, |

@ 2systhoc_sysiemq usuanos|

M=% omoo. sy==ma detall

1 idDetalleComprobante - int{11)
2 NumeroDocumento : char(12)
# lmpons decimal(10.2)

3 Fechalencimiento - date

. lnw‘:l\ﬂlltﬂ uemxo\l )

decimal{7.2)
8 Gbsa
2 CodDeh-awon varchar(25)
3 FechaDetraccion : datetime
21 Documento : varchan(50)
# Num_Anulacion : int(11)

ideRoI - int(11)

o dazalleR | vardnar(‘DO)
| Estado - tinyint(1)

-
ing(11 ;'l
& Fehanegae - dattme

har(20)
s ||poF$amlla \dTpoF'lanHa (1)
ipoSenvicioB - int
# Ermleado |dEmp mn(n]
idProveedor - int(

(1
JﬂCod
J

e ——

1)

n upoOocumemo idTipoDocumento - in%(11)

ﬂCompmbaﬂE ing(11)

¥ idUsu - int{11)
¥ dnilsu : char(8) —

7, 2 Cerrzo - varchar(40)
*: Uauanos ﬂUsu -int(11)
{3 Cowodu - angiagiy

|
‘Au nte_|deCh : nt{11)

« empleado_idEmp - int(11)
4  rol_ideRol - nt(11)

2 nombreUsu : varchar(30) \4. tiposesvicios_idSer : int(11)

# login_idLog - int{11)

| FechaRegistro : datetime

4 SeguimientoFactu

" Dezaﬁeﬁecepdon
11 FachaPa:

.aDenIeP 0 text
.aNuvatz

© asy=thoo_sysiems seguimientofactura)

m FechaRecepcion - date.

200 - varchar{50)
3¢
n FechaRechazo : date
r(50)
« TipoNota : varchar(100)
m FechsEmisionNota - date.

u DetalleRechazo - text
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3 : int(11)

text

Figura 14. Correspondencias establecidas
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Fase 3. Modelo L 4dgico

DIM_SERVICIO o DIM_CLIENTE B i
DIM_TIEMPO o
1 ucC
ANC
TR 1 Contraer
1
ERO ! » 4
’ | Contraer
* ok %
Contraer HEC_VENTAS o i =
DIM_ORDEN
* *
=1
1 E N
* *
} Contrae
[ <
1
DIM_EMPLEADO ==
DIM_ROL B

APELLICCS

Figura 15. Modelo Légico
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Fase 4. Integracion de datos

OPERACIONES - Venta Anual |l

Ventas Anual/Ultimo Afo

1,080.67 mil'

Objetivo: 7,090.78 mil (-84.76 %)

ANO
Todas
FILTRO DETALLE VENTA

2020

Detalle de Venta Anual
ANO ©2020 @2021

Venta por Servicio

NOMBRE

@ PROVISION
@ PROVISION
@® TESTING FACTOR

@ CONSULTORIA

DE

@ HEADHUNTING

800 m
651,06 m

€600 m R 530.79 mil

— 44776 462,88 m AR m

33.00
400 m
200m

: ABRIL MAYO JUNIO o

NED
DEP.

o

Y

® SOFTWARE FACT..

IMPLIFICA TRANSFORMA

RAZON SOCIAL TOTAL A

3M PERU S.A

AJEPER S.A.

BANCO DE LA MICROEMPRESA S.A,

BANCO FALABELLA PERU S.A

BELLTECH PERU SA.C

BRITISH AMERICAN HOSPITAL S.A.
CETCOSA

DEC COSMETIQUES S.A. SUCURSAL DEL PERU

FARMACIAS PERUANAS S.A.C
Total

<

AGOSTO SETIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE

408,865.30
16,037.40
548,113.82
686,107.69
779,598.93
48,600.00
48,900.59
524,159.88
233.829.52

16,001,571.34 ¢

>

811.95 mil

DICIEMBRE

Figura 16. Reporte de Venta Anual
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INNOVA SIMPLIFICA TRANSFORMA

Detalle Mensual

SEGUROS Y REASEGUROS
NDINAA ACR C A

Total

& AN AN

ENERO k FEBRERO

: 3 2 MES v ANO ;
538.88 mil 2.31 mil 17.10 mil 538.88 mil
Promedio Minimo - 225 Monto Mensua
Ventas Mensual por Clientes ENERO RAZON SOCIAL [MEs | TOTAL2020 | ACTUAL
538,879.04 -
miFaRmA sac [ < UNIQUE S.A. ENERO 1500000  33,850.00
sconagank PRy ... (I 12255 m SCOTIABANK PERU S.A ENERC 137,883.00 122,851.81
uniuesa. [ 3355m REAL PLAZA SRL ENERO 7,300.00
FARMACIAS PERUA... [ PRIMA AFP S.A ENERO 6,400.00
INRETAIL PHARMASS... [l L . I S =
oACIFIcO comeani.. [l PACIFICO COMPANA DE SEGUROS Y~ ENERO  24,044.80  19,856.00
) REASEGUROS
GS? SERVICIOS GEN... [l +
REALPLAZASRL ] 730m NOVATRONIC S.AC. 550000 550000
RAIEADKAN SAC QARSOANN  D0A 274 51
0.0 mill, 0.1 mill, 0.2 mill. 0.3 mill. Total

349,027.80 538,879.04

1
J

& onn nn

RAZON SOCIAL MARZO | Total
BANCO DE LA ‘ 1653748 1400000  30,537.48
MICROEMPRESA S.A,
FARMACIAS PERUANAS ‘ 2646440 1340000 830000  48,164.40
SAC ‘
GSP SERVICIOS GENERALES | 10,10000 976333 19,863.33
SAC. 1
INRETAIL PHARMA S.A, | 2028032 3167944 1953032  71,490.08
MIFARMA SAC | 28627651 193300.69 479,586.20
NOVATRONIC SA.C. | 550000 5,500.00
PACIFICO COMPANIA DE ‘ 1985600 1224000 299200  35,088.00
|
‘

AnN NN 1
538,879.04 449,823.54 91,972.32 1,080,674.90

Figura 17. Reporte de ventas mensuales
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CLSYSTEM

INNOVA SIMPLIFICA TRANSFORMA

OPERACIONES - Indicadores Mensuales de Venta |l

Ventas Mensual del Ventas Mensual

ANO v Ultimo Afo Actual

569 ENERO ENERO
349,027.80 538,879.04
FEBRERO FEBRERO

Enero pasado vs actual (Afo)

Febrero pasado vs actual (Afio)

Marzo pasado vs actual (Afio)

o 432,999.51 449,823.54
538.88 mil- S/ 44982 mil- S/ 91.97 mll
Objetivo: 349.03 mil (+54.39 %) Objetivo: S/ 433 mil (+3.89 %) Objetivo: S/ 447.76 mil (-79.46 % 4;17;;’6-30.57 9;9;2.32
Abril pasado vs actual (Afio) Mayo pasado vs actual (Afio) Junio pasado vs actual (Afio) :Z;‘gsz.sg
(En blanco) (En blanco) (En blanco)

Objetivo: S/ 462.88 mil (-100 %)

Objetivo: S/ 495.33 mil (-100 %)

Objetivo: S/ 530.79 mil (-100 %)

495,330.23

JUNIO
Julio pasado vs actual (Afo) Agosto pasado vs actual (Afio) Setiembre pasado vs actual (Aho) 530,788.65
(En blanco)'  (Enblanco)’ = (Enblanco) | ..
Objetivo: S/ 651.06 mil (-100 %) Objetivo: S/ 630.3 mil (-100 %) Objetivo: 5/ 757.14 mil (-100 %) 651,060.85
Y E2 AGOSTO
Octubre pasado vs actual (Afio) Noviembre pasado vs actual (Afio) Diciembre pasado vs actual (Afo) 630,301.36
(En blanco)'  (En blanco)'  (En blanco)
Objetivo: S/ 789.73 mil (-100 %) Objetivo: S/ 731.81 mil (-100 %) Objetivo: S/ 811.95 mil (-100 %) 757.139.09

s

Figura 18. Reporte de Indicadores Mensual de Venta
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__SYSTEM

INNOVA SIMPLIFICA TRANSFORMA

OPERACIONES - General Prefactura |l

Cliente

MIFARMA SAC

Qs-0000695
QS-0000702
QS-0000703
QS-0000704
QS-0000706
QS-0000707
QS-0000708
QS-0000709
QS-0000726
Qs-0000727
QS-0000728
QS-0000729
Qs-0000730
QS-0000731
QS-0000732
QS-0000733
QS-0000734
QS-0000735
QS-0000737
QS-0000738
QS-0000739

COD INTERNO | CLIENTE

QS221 - Datamart para el proceso de
ventas

Metodologia
Hefesto v2.0

CLSYSTEM

INNOVA SIMPLIFICA TRANSFORMA

Moneda MES & ANO Cod. Orden 2
Todas l} Todas 2021 Todas 479.59 mil
PreFacturado
COD ORDEN MES SIMBOLO ‘ MONTO A

MIFARMA SAC 4700476287 ENERO S/ 8350.00 13.75 mil 2.31 mil
MIFARMA SAC 4700467726 ENERO . 11,538.68 T Meito s
MIFARMA SAC 4700470515 ENERO S/ 7,579.88
MIFARMA SAC 4700456881 ENERO S/ 8,650.00 Detalle Prefactura
MIFARMA SAC 4700476288 ENERO S/, 7,703.89 RAZON SOCIAL
MIFARMA SAC 4700476288 ENERO S/ 7,703.89 il (4438%) @ MIFARMA SAC
MIFARMA SAC 4700476288 ENERO S/ 7,703.89 @SCOTIABANK PERU S...
MIFARMA SAC 4700470516 ENERO S/, 8,330.81 O UNIQUE SA
MIFARMA SAC 4700475558 ENERO S/ 8,591.25 @ INRETAIL PHARMA ...
MIFARMA SAC 4700476289 ENERO S/ 8,750.85 erA IAS PERUAN...
MIFARMA SAC 4700467725 ENERO S/ 23111 ® PACIFICO COMPANI.
MIFARMA SAC 4700473410 ENERO S/ 5978.17 .
MIFARMA SAC 4700475568 ENERO S/ 3,830.90
MIFARMA SAC 4700472470 ENERO S/, 593817 Detalle Prefactura x Cliente
MIFARMA SAC 4700467724 ENERO S/ 7,775.85
MIFARMA SAC 4700470518 ENERO S/ 8,872.26 o
MIFARMA SAC 4700474949 ENERO S/, 13,750.00 § I
MIFARMA SAC 4700460084 ENERO S/, 10,851.10 B wsc [
MIFARMA SAC 4700476289 ENERO S/ 820592 E
MIFARMA SAC 4700476289 ENERO S/, 6,867.46 - b e
MIFARMA SAC 4700475565 ENERO /. 633605 S s -

Figura 19. Reporte de Pre factura
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; SYSTEM QS221 — Datamart para el proceso de Metodologia

INNOVA SIMPLIFICA TRANSFORMA ventas HefeStO V2 0

OPERACIONES - Asignacion QSYSTEM

INNOVA SIMPLIFICA TRANSFORMA

. o il R 1.77 mil 17.61 mil 2,199.74 mil
Tedas N Tgdas = 2023 Monto Minimo Monto Maximo Monto Total Asianado
Asignacion por Cliente Detalle Mensual % Detalle Mensual
ENERO
C 636,529.85
. oo Shk Resumen
. I 27
i FEBRERO
. 591,030.64
@ ABRIL Resumen
26.87% MARZO
600,149.49
Resumen
RAZON SOCIAL APELLIDOS NOMBRES PROYECTO R TARIFAS
BANCO DE LA MICROEMPRESA S.A. GATICA VELA JORGE Analista de Proceso TI CISO  MENS ABRIL
BANCO DE LA MICROEMPRESA S.A. MIQUILENA GONZALEZ MELVIN HUMBERTO Analista de Proceso TICISO MENS 372,033.81
MIFARMA SAC HERRERA SURITA IDA MAGALI Mejoras Pos Unificado Analista QA MENS Resumen
MIFARMA SAC HERRERA SURITA IDA MAGALI POS UNIFICADO Analista QA MENS
FARMACIAS PERUANAS S.A.C CISNEROS CONDORI  STEPHANY TEODCRA  Equipo de Plataforma Analista QA MENS
MIFARMA SAC BENDEZU NOVOA AUGUSTO JESUS Consultapp Desarrollo Analista UX MENS
UNIQUE S.A. PINEDQO BARRIENTOS ALEX Arquictectura Digital MENS
UNIQUE S.A. PINEDO BARRIENTOS ALEX Arquictectura Digital MENS
UNIQUE S.A. PINEDO BARRIENTOS  ALEX UNIQUE O (&ampi) M Arouictectura Digital MENS
UNIQUE S.A. GARCIA CASANOVA CESAR DAVID Arquictectura Digital MENS
D(’\ ANCODC LA MICODNEADDECA € A CUNOILICE NEYTRE GLISTAVN INDAE Avmiiibmmbm Ao labmmemrimmm- \lCP\)!C

Figura 20. Reporte de Asignacion



! SYSTEM

INNOVA SIMPLIFICA TRANSFORMA

OPERACIONES - Empleado

ventas

QS221 - Datamart para el proceso de

Metodologia
Hefesto v2.0

CLSYSTEM

INNOVA SIMPLIFICA TRANSFORMA

ANO .
Todas 1 08
Total de Empleados
Gestion de Empleado
APELLIDOS NOMBRES DNI
ABARZUA PEREZ RHONY ALVARQ 09867237
ACATE SANTIAGO EDER MAX 45238340
ACOSTA HUARACA JENNIFER 77568853
AGUIRRE CORREA OMAR ALEXIS 76567789
ALARCON PEREZ ANTHONY HUGO 70351638
ALEGRIA RIQUELME WALTER VICENTE 41370714
ALTAMIRANG LLATAS RONALD EUGENIC 46826277
BALDEON DEL VALLE JIMMY STEVEN 43558205
BARRIENTOS ANTAY JENNIE YOSELIN 47459190
BEJAR MEDINA JOSE LUIS 42006530
BENDEZU NOVOA AUGUSTO JESUS 41481820
BENITES LUNA CARLOS ALBERTO 71328826
BERNALES CASANOVA MARIA ANGELA 78491519
BULLON MIESES YURI FEDOR 16804128
CAPCHA FLORES VANESSA ESTRELLA 42505280
CARRILLO UTRERA DAYMAR ANDREINA ~ 0000-3555418
CARRILLO VILLAMONTES ~ CINTHIA MADLEEN 41858082
CASAS VERANO ROBERTO GIANCARLO 10319033
CASTANEDA BOZETA ANGEL ELOY 45444611

Ventas por Cliente

Detalle de Asignacion
FECHA INICIO  FECHA FIN

2/11/2017 10/11/2017
1/01/2018 31/01/2018
1/02/2018 28/02/2018
16/03/2018  21/03/2018
1/03/2018 31/03/2018
1/03/2018 31/03/2018
6/04/2018 6/04/2018

1/04/2018 30/04/2018

CODE MONTO TOTAL Fa

8/. 260.00
LY4 2,275.00
S/ 1,950.00
s/, 273.00
/. 1,141.50
LY4 2,080.00
8/ 52.00
s/, 291200 Y
>

RAZON SOCIAL
® MIFARMA SAC

@ SCOTIABANK PERU S.A

mill. (28.95%
@ PACIFICO COMPANIA DE SEGURQ..

@ UNIQUE S.A

@®3M PERU SA

v
0.17 mil 25.46 mil
Minimo Viaximo
Detalle de PreFactura
COD INTERNO NUM CRDEN CODE MONTO
000003C978B. S/ 4740.75
0OC76 S/. 801870
oC79 S/ 883.80
QS-0000001 0000030978 S/ 14,222.30
QS-0000001 P02205 S/. 2,665.60
QS-0000002 0000030978 S/. 14,222.30
QS-0000002 P04355 S/ 2,284.80
QS-0000003 0000030978 S/. 474076

@ INTELIGO BANK LTD. (SUCURSAL P..

A

Figura 21. Reporte de Empleados
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