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Presentacion

Sefiores miembros del jurado calificador; cumpliendo con las disposiciones establecidas en
el reglamento de grado y titulos de la Universidad césar Vallejo; pongo a vuestra
consideracion la presente investigacion titulada “Implementacion de Business Intelligence
en la gestion de ventas de la empresa Procesados Amazoénicos del distrito de Tarapoto,

2018, con la finalidad de optar el titulo de Ingeniero de Sistemas
La investigacion esta dividida en siete capitulos:

I. INTRODUCCION. Se considera la realidad problematica, trabajos previos, teorias
relacionadas al tema, formulacién del problema, justificacion del estudio, hipdtesis y

objetivos de la investigacion.

Il. METODO. Se menciona el disefio de investigacion; variables, operacionalizacion;
poblacion y muestra; técnicas e instrumentos de recoleccion de datos, validez y

confiabilidad y métodos de analisis de datos.

I11. RESULTADOS. En esta parte se menciona las consecuencias del procesamiento de la

informacion.

IV. DISCUSION. Se presenta el analisis y discusion de los resultados encontrados durante

la tesis.

V. CONCLUSIONES. Se considera en enunciados cortos, teniendo en cuenta los

objetivos planteados.
V1. RECOMENDACIONES. Se precisa en base a los hallazgos encontrados.

VII. REFERENCIAS. Se consigna todos los autores de la investigacion.
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Resumen

El presente proyecto tiene como principal objetivo aplicar inteligencia de negocios en la
gestion de ventas de la empresa Procesados Amazonicos. Actualmente existe competencia
en los negocios locales como quien en base al perfil del cliente plantea mejores propuestas
y ofrece opciones de compra, por lo que es importante apalancar el proceso de toma de
decisiones en el area de ventas mediante herramientas informaticas que se especializan en
focalizar la informacion de manera dinamica y precisa. Para el presente proyecto el disefio
de la investigacion es pre experimental disefio pre test y post test del mismo grupo. La
poblacion total es de 6 personas entre gerencia y asistentes, el método de validacion de los
instrumentos se realiz6 basado mediante el juicio de expertos asimismo se comprobo la
fiabilidad mediante Alpha de Cronbach, la prueba paramétrica realiza es de T- Student para
muestras relacionadas, los resultados muestran una diferencia significativa entre las medias
antes y después de la implementacion; concluyendo asi que aplicar inteligencia de
negocios mejora la toma de decisiones en funcion al presentar informacion consolidada,

resumida Yy actualizada.

Palabras clave: Inteligencia de negocios, gestion de ventas, informacion consolidada
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Abstract

The main objective of this project is to apply business intelligence in the sales management
of Procesados Amazonicos. Currently there is competition in local businesses as those
who, based on the client's profile, propose better proposals and offer purchase options, so it
Is important to leverage the decision-making process in the sales area through computer
tools that specialize in focusing the information dynamically and accurately. For the
present project the design of the research is pre-experimental pre-test and post-test design
of the same group. The total population is of 6 people between management and assistants,
the method of validation of the instruments was made based on the judgment of experts,
likewise the reliability was verified by Cronbach's Alpha, the parametric test performed by
T-Student for related samples, the results show a significant difference between the means
before and after the implementation; thus concluding that applying business intelligence
improves decision making based on presenting consolidated, summarized and updated

information.

Key words: Business intelligence, sales management, consolidated informatio
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INTRODUCCION
1.1 Realidad problemética

La informacion generada a partir de un proceso de inteligencia de negocios, permite
una mejor toma en las decisiones a nivel gerencial, elevando el nivel de
competitividad de la empresa y generando sostenibilidad a largo plazo en los
negocios.

En el mundo, las empresas que cuentan con sistemas de informacién, a menudo
tienen que superar el dilema de elegir cual informacion es relevante para su negocio.
Muchas veces se llega al fracaso comercial o quiebre del negocio por no tener la
informacion necesaria en el lugar y tiempo oportuno o en todo caso tener la
informacién, pero no ser procesada adecuadamente. Cabe destacar que no hay
crecimiento sin proyeccién y no hay proyeccion sin informacion y tal vez no
existirian cadenas de tiendas a nivel mundial. La gestién de ventas es uno de los
procesos muy importantes de un negocio al cual se debe poner énfasis en cuanto al
manejo de sus indicadores claves de desempefio y si no se tiene tal informacion es

por seguro que no habra un crecimiento significativo.

Segun el informe del INEI (2018) al finalizar el 1V Trimestre de 2017, el nimero de
empresas activas ascendié a 2 millones 303 mil 662 unidades, mayor en 8,4%
respecto a similar periodo del afio anterior. Asimismo, se crearon 68 mil 416
empresas y se dieron de baja 34 mil 718 presentando una variacion neta de 33 mil
698 unidades econdmicas. La tasa de nacimientos de empresas que relaciona las
unidades econdmicas creadas en el IV Trimestre de 2017 con el stock empresarial
representd el 3,0% del total, mientras que la tasa de mortalidad empresarial fue de

1,5% en el mismo periodo.

Muchas de estas empresas cuentan con sistemas empresariales como ERP que son de
costos elevados y estan dirigidas especialmente a empresas grandes. Dentro de estos
datos ofrecidos por el INEI se encuentran las Mypes que son empresas medianas que
gestionan ventas significativas y generan historicos que se deberian tener a la mano
para poder realizar proyecciones a sus negocios. ,Coémo la gerencia, los ejecutivos o
estrategas podran enfocarse al crecimiento? Al no contar con informacién detallada
de: ¢Qué vendieron?, (A quién vendieron?, ;Cuanto vendieron?, ¢Cuando

vendieron?

15



1.2

Localmente las empresas cuentan con sistemas comerciales basicos que procesan los
movimientos de almacén, compras y ventas. Estos sistemas no generan reportes de
forma inteligente pues solo se limitan a generarlos en forma de listado y en ocasiones
no permiten interactuar con los datos.

Procesados Amazdnicos EIRL cuenta con un local central y dos sucursales, estos los
gestiona por medio de un sistema transaccional que no centraliza las ventas, quiere
decir que maneja las transacciones de manera autonoma esto es con el fin de
controlar las ventas y el stock de cada uno de sus locales, pero a la vez como
contraparte no permite obtener un reporte unificado de ventas por lo que se tiene que
realizar consulta por consulta de cada sucursal y luego mediante una hoja de célculo
en Excel realizar los reportes consolidados. Esto genera malestar por algunas areas
de la empresa que ya han solicitado estas opciones en el sistema sin embargo no han
recibido respuestas afirmativas por parte de la gerencia. Los consolidados de ventas
permitirian a la parte administrativa crear nuevas estrategias en el negocio, al no

contar con ellos generan deficiencias y retrasos en los reportes.

Trabajos previos
A nivel internacional

VASQUEZ, Gerardo. En su trabajo de investigacion titulado: Sistema soporte de
decisiones basado en Business Intelligence para micro y pequefias empresas de
distribucion (Tesis de Pregrado). Universidad Catdlica De Colombia, Bogots,
Colombia. 2013. Lleg0 a las siguientes conclusiones:

- Durante la implementacion se presentaron cambios importantes por la propuesta
de trabajar con componentes Javascript, pero debido a la complejidad de
instalacién se tuvo que cambiar a un programa de inteligencia de negocios el cual
resulto muy confiable ya que permiti6 generar consultas dindmicas.

- Para finalizar, al utilizar soluciones en inteligencia de negocios se obtiene
multiples beneficios que apoya a la investigacion, ya que permite monitorear a

los indicadores claves y representar la satisfaccion del usuario.

CHIRAN, Myriam. En su trabajo de investigacion titulado: Disefio y desarrollo de
una aplicacion de Business Intelligence (bi) con la metodologia del modelo
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dimensional. Caso empresa Breco Metales y Servicios (Tesis de Pregrado).

Universidad Central Del Ecuador, Quito, Ecuador. 2016. Concluyo que:

Desarrollar inteligencia de negocios esta enfocado a la parte gerencial, considerando

que son quienes analizan la informacion y ven la realidad de la empresa, en base a

esto pueden tomar decisiones acertadas y poner a la empresa que dirigen en un lugar

donde la competencia no sea un riesgo en el mercado.

VILLAREAL, Roberto. En su trabajo de investigacion titulado: Estudio de

metodologias de Data Warehouse para la implementacién de repositorios de

informacidn para la toma de decisiones gerenciales (Tesis de Pregrado). Universidad

Técnica Del Norte, Ibarra, ecuador. 2013. Llegé a las siguientes conclusiones:

Aplicar inteligencia de negocios contribuye a mejorar los procesos de
confidencialidad de datos, mostrando respaldo en la mision a través de toma de
decisiones oportunas.

Las metodologias para el desarrollo de una herramienta de Business Intelligence
se consideran precisas, porque permiten obtener resultados éptimos y en tiempo

relativamente cortos.

A nivel nacional

HIUCHI, Willian. En su trabajo de investigacion titulado: Implementacion de una
plataforma de Business Intelligence para la toma de decisiones en un centro de
salud (Tesis de Pregrado). Universidad Peruana Unién, Lima, Pert. 2015.
Concluyo que:

Implementar una plataforma de inteligencia de negocios basado en un conjunto de
cuadros de mando con indicadores, mejoran la toma de decisiones y en la
actualidad son el soporte de cualquier alto directivo que se desenvuelve en el area

de la salud

GUILLEN, Ronald. En su trabajo de investigacion titulado: Sistema de soporte de
decisiones con tecnologia Data Warehouse para la gestion de la informacién de
la empresa Mallku Import S.A.C. - Juliaca 2016. (Tesis de Pregrado).
Universidad Nacional Del Altiplano, Puno, Peru. 2016. Concluyo que:
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Al desarrollar una herramienta de inteligencia de negocios se logré optimizar mas
de un 83% la gestion de toma de decisiones, esto se respalda al conocer al detalle
la informacién generada por las areas comerciales de la empresa y conseguir el

histdrico de clientes y proveedores.

DE LA CRUZ, Carlos. En su trabajo de investigacion titulado: Business
Intelligence para la toma de decisiones financieras en la corporacion los Portales
Unidad vivienda — Magdalena (Tesis de Pregrado). Universidad César Vallejo,
Lima, Pert. 2017. Concluyo que:

Antes de implementar la solucion de Business Intelligence la liquidez corriente
era de 1.0315 y luego de la implementacion se incrementé a 1.1527, esto
demuestra una diferencia de 0.1213 concluyendo que aument6 un 11.76 % de

liquidez corriente.

A nivel local

URIARTE, Chanit. En su trabajo de investigacion titulado: Mineria de datos para

mejorar la toma decisiones en el area de gestion al cliente de telefénica del Perd

zonal Tarapoto (Tesis de Pregrado). Universidad Nacional de San Martin, Tarapoto,

Per(. 2018. Llego a las siguientes conclusiones:

La satisfaccién que mostraron los usuarios después de la implementacién de una
solucién de Data Mining fue gradualmente positiva comparada con respecto a las
condiciones anteriores.

Los tiempos de procesamiento de la informacion mejoraron significativamente

con el uso de una herramienta de Data Mining.

e FLORES, Mauro. En su trabajo de investigacion titulado: Mejoramiento del

patrullaje integrado PNP — Serenazgo en la jurisdiccion de la comisaria PNP
Tarapoto con la implementacion de una solucion de inteligencia de negocios.
(Tesis de Pregrado). Universidad Nacional de San Martin, Tarapoto, Perd. 2017.
Concluyo que:

El impacto que resulté de implementar inteligencia de negocios genero un efecto
esperado sobre el patrullaje PNP-SERENAZGO, esto fue gracias al estilo de

presentacion de la informacion que fue de manera muy filtrada y seleccionada
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proporcionado graficos estadisticos de zonas donde se producen delitos

continuamente.

1.3 Teorias relacionadas al tema

Business Intelligence

CARALT y CURTO (2009), manifestaron: “conjunto de metodologias,
aplicaciones, practicas y capacidades enfocadas a la creacién y
administracion de informacién que permite tomar mejores decisiones a

los usuarios de una organizaciéon” (p.18).
Herramientas para desarrollar Business Intelligence
ESAN (2016), sostiene:

Que, los resultados que se obtienen al utilizar esta herramienta
tecnoldgica contribuye con el desarrollo y la presentacion de informacion
y eso permite a las compafiias tomar decisiones adecuadas. Las
compafias que implementan Bl definitivamente obtienen mayor
productividad en situaciones de temporada baja de ventas gracias a la
posibilidad de analizar mejor la informacién que antes no se etiquetaba

como relevante.

Cuadrante Magico para analiticas y plataformas de inteligencia empresarial

Para elegir la herramienta adecuada se analizara el cuadrante magico de

Gartner.
GARTNER (2018), manifestd:

Este Cuadrante Magico se centra en productos que cumplen los criterios
de una plataforma de analisis y Bl moderna (consulte "Technology
Insight para Modern Analytics y Business Intelligence Platforms”), que
estan impulsando la mayoria de las nuevas compras principales netas en
el mercado actual. Los productos que no cumplen con los criterios
modernos necesarios para su inclusion aqui (debido a los requisitos
iniciales para TI para predefinir modelos de datos, o porque estan
centrados en informes) estan cubiertos en nuestra Guia de mercado para
plataformas de informes empresariales tradicionales.
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Figura 1

Cuadrante magico de Gartner, por Gartner, 2018, Magic Quadrant para
analiticas y plataformas de inteligencia empresarial, p.1
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COMPLETENESS OF VISION As of February 2018 © Gartner, Inc

Fuente: © 2018 Gartner, Inc

Eleccion de herramientas de desarrollo
Observando el Cuadrante Magico la herramienta Qlik se encuentra entre los
tres primeros del cuadro de lideres, pero teniendo en cuenta el contexto del
cuadrante se puede utilizar combinaciones de herramientas segun la realidad
Empresarial. Podemos observar también que no se considera en esta evaluacion
a las plataformas open source Pentaho Community, considerandolo para este

proyecto al Data Integration de Pentaho.
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Qlik

Pentaho
BOUMAN y DONGEN (2009), manifestaron: “Pentaho es una poderosa suite

de inteligencia empresarial que ofrece muchas caracteristicas: informes, tablas

GARTNER (2018), menciona:

Qlik ofrece analisis de datos gobernados y analisis agiles y Bl a través de
su producto lider, Qlik Sense. Qlik Analytics Platform es compatible con
los desarrolladores en la creacion de aplicaciones personalizadas y para
el caso de uso incorporado. QlikView continta siendo mejorado y
constituye una porcion mas grande de la base de clientes instalados de la
compaiiia, mientras que Qlik Sense ahora representa mas del 50% de los
ingresos por licencias. (s.p.)

dindmicas OLAP, tablero de instrumentos y mas” (p.3).

Data Integration

BOUMAN y DONGEN (2009), mencionaron que:

En un sentido general, la palabra " integracion " denota un proceso que se
forma en todo de multiples partes. El término "integracion de datos" se
entiende generalmente como el proceso que combina datos de diferentes
fuentes para proporcionar un Unico comprensible ver en todos los datos
combinados. Ejemplo atipico de integracion de datos seria combinar los
datos de un sistema de inventario de almacén con el del sistema de
entrada de pedidos para permitir que el cumplimiento de pedidos esté
directamente relacionado con los cambios en el inventario. Otro ejemplo
de integracion de datos es fusionar clientes y datos de contacto de la
gestion separada de las relaciones departamentales del cliente sistemas en
un sistema corporativo de gestion de relaciones con los clientes. (p.223)

Actividades de la integracion de datos

BOUMAN y DONGEN (2009), mencionan:

Una forma de entender la integracion de datos es descomponer el proceso
de llenando el almacén de datos en una serie de actividades distintas. En
esta subseccion describimos una serie de tipos esenciales de actividades
de integracion de datos. En un nivel muy alto, el problema de llenar un
almacén de datos consiste en solo tres tipos principales de actividades:

e Extraccion: Adquirir datos de uno o mas sistemas fuente. Por ejemplo,
obtener y cargar todos los registros de clientes que se agregaron
cambiado desde la Gltima carga de datos.
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e Transformacion: cambiar la estructura relacional de los datos para que
se ajusten en la estructura del almacén de datos objetivo. Por ejemplo,
mirando hacia arriba nombres de estado y pais para valores clave

numeéricos.

e Cargando-Almacenamiento de datos en el almacén de datos de destino.

(p.224)

Metodologias para el desarrollo de Business Intelligence

Se realiza una breve descripcién de las metodologias existentes.

Tabla 1

Descripcién de metodologias existentes Bl

Metodologia

Caracteristicas

Autor

CRISP - DM

SEMMA.- (Sample,

Explore, Modify, Model,

AsSess).
HEFESTO 3.0

Metodologias Agiles

KIMBALL

INMON

EBAF Conversion Model

Vision de Negocio

Vision de Negocio

Construccion de DWH

Desarrollo de Soluciones de Bl

Disefio de DWH
Conceptos de DWH

Aplicacion Mineria de Datos para
medir la eficiencia de
mercadotecnia

Chapman

SAS Institute

Bernabéu Ricardo
Dario

Scrum /Ken
Schwaber, Jeff
Sutherland
Chrysler.
XP/Kent Beck.
Kanban/ David
Anderson

Ralph Kimball

Bill Inmon

Pesaran Behbahani

Fuente: Metodologias de Inteligencia de negocios

Analizando la tabla de descripcion se ha seleccionado la metodologia de Ralph

Kimball, la cual nos permite la implementacion de Business Intelligence en la

Empresa, nos permitira afiadir posteriormente nuevas Fact tables (tabla de
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hechos), crear nuevos cubos y utilizar la Dimensiones ya definidas en este
Proyecto.

Metodologia KIMBALL

WEB 2.0 - MEDIAWIKI (2014), menciona:
En el desarrollo de inteligencia empresarial esta metodologia se centra
especificamente el ciclo de vida del proyecto poniendo énfasis en nueve
fases:

1. Planificacion del Proyecto
En esta fase se determina el alcance del proyecto teniendo en cuenta
los riesgos que pueden ocurrir y una aproximacion a los requisitos de
informacion como fuente.

2. Definicidén de Requerimientos del Negocio
Esta fase se refiere al levantamiento de la informacion desde las
personas involucradas del negocio se hace un exhaustivo anélisis de
la realidad problematica

3. Modelado Dimensional
Es un proceso de modelado, pero de una perspectiva dimensional
enfocados especificamente al proceso del negocio, nivel de
granularidad y las dimensiones en si, priorizando cuales son los datos
gue tienen mayor relevancia.

4. Disefio Fisico
Se disefia luego de tener un modelo mental dimensional donde se
construye segun sea el caso el modelo el cual sera la fuente de
informacidn central de la inteligencia empresarial.

5. Disefio e Implementacion del subsistema de Extraccion,
Transformacion y Carga (ETL)
Se crea el motor que realizara la carga desde la base fuente de datos
para luego mediante un proceso programado transforme en data
limpia para realizar consultas certeras en tiempo minimo de respuesta

6. Implementacion
Proceso en el cual se fusionan la programacion de carga de datos y

las vistas en el servidor que seréa el host para el huésped BI.
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7. Mantenimiento y crecimiento del Data warehouse
Segln las necesidades de la empresa, se elaboran planes de
mantenimiento y ante nuevos requerimientos el Data warehouse se
puede adecua a nuevos proyectos

8. Especificacion de aplicaciones de Bl
En esta fase se implementan los reportes que en su momento
solicitaron los usuarios de BI, se debe asignar usuarios con
privilegios establecido para mantener la integridad del sistema BI.

9. Disefio de la Arquitectura Técnica
La fuente de conocimiento debe estar bien estructurada para lo cual
internamente se debe seguir los pardmetros de seguridad ante

cualquier amenaza tanto interna como externa.
Data Warehouse

RAMOS (2016), menciona: Un almacén de datos es una forma integrada de
informacion donde la fuente data permite mas adelante realizar diversas
consultas y crear nuevos indicadores que se ajusten a nuevos requerimientos
del negocio en tiempo adecuado ante situaciones cambiantes en la competencia

comercial.

Data Marts

RAMOS (2016), define que: es un conjunto de metadatos orientado a un
proceso especifico. Para lograr aprovechar al méximo esta herramienta debe

tener una estructura alineada a la vision del negocio.

Los indicadores de Business Intelligence son las siguientes:

Tabla 2

Descripcién de los indicadores

Indicadores Descripcion
Nivel de conformidad funcional Es el nivel que representa que el sistema cumpla tal
del software como estaba especificado.
Nivel de exactitud de la Es el nivel que representa que el sistema cumpla con
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informacion. la exactitud de la informacion esperada.

Nivel de satisfaccion en tiempos Es el nivel que representa la satisfaccion en tiempo
de respuesta requeridos por el de respuesta esperada por parte de los usuarios del
usuario sistema

Es el nivel que representa el aprendizaje del sistema

Nivel de facilidad en el y sin ninguna dificultad.

aprendizaje del software

Es el nivel que representa la facilidad de uso del
sistema, cuando es utilizada bajo ciertas condiciones
especificas.

Nivel de satisfaccion
operabilidad del software

Fuente: Norma 1SO 9126

Gestion de ventas
GREGORY (2018), define: la gestion de ventas impulsa los ingresos mediante
perspectivas comerciales empleando estrategias para crear un crecimiento
organizado dentro de los objetivos planteados en la empresa para maximizar la
rentabilidad y reducir los gastos y costos innecesarios.

La cadena de valor se describe de la siguiente manera:

Figura 2
Descripcion de la cadena de valor de la empresa Procesados Amazonicos
Infraestructura de la Empresa Contabilidad
Planeacion o Declaracion mensual de
e Politicas de la empresa obligaciones tributarias
o Plan estratégico de la empresa o Balance general anual de la
Administracion empresa
o Elaboracion de estado de ganancias o Libros contables
o y perdidas e Estados financieros
‘g e Medicion de las ventas mensuales
2 e Toma de decisiones
é ¢ Seleccidn y contratacion de
é personal
S
2 Sistemas de informacion
< o Base de datos transaccional
e Indicadores y estadistica de ventas cuando se solicitan _
Abastecimiento de Productos B.1.
. Evaluacién proveedores /
. Realizacion de ordenes de compra
Logistica de Logistica de salida
entrada

Actividades primarias

Fuente: Procesados Amazonicos
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KPI
VOGEL (2016), define:

A los indicadores claves de desempefio como parte de la gestion en un
negocio porque al saber manejarlos se pueden medir los avances o
cumplimiento de un objetivo en un periodo determinado a traves de
relacionar las variables y aplicar una férmula que permita conocer las

tendencias de los consumidores. (p.1)

Los indicadores de la Gestion de VVentas son las siguientes:

Tabla 3

Descripcion de los Indicadores

Indicadores Descripcion

. - Representa la lista comprobantes
Indice de comprobantes emitidos emitidos en forma mensual y anual por
mensual, anual por punto de venta punto de venta
. Representa la lista comprobantes
Indice de comprobantes anulados anulados en forma mensual y anual por
mensual, anual por punto de venta punto de venta

_ _ ) Representa la cantidad de clientes que
Cantidad de clientes atendidos han realizado compras en forma mensual
mensual, anual por punto de venta. y anual por punto de venta

Representa la lista de ventas realizadas
Monto de ventas por vendedor de toda  por cada vendedor en toda la empresa

la empresa. expresada en nuevo soles.
Representa el monto total de ventas
Monto facturado mensual, anual por ~ facturadas mensual y ~ anualmente
punto de venta. exptresado en nuevo soles por punto de
venta.

_ Representa el total de ventas facturadas
Monto facturado consolidado mensual, consolidadas mensual y  anualmente

anual. expresado en nuevo soles.

_ Representa el porcentaje de productos
Porcentaje de ventas de productos vendidos segun su categoria en forma
segun su Categorla mensual,anual por mensual y anual por punto de venta
punto de venta. seleccionado.

Indice de productos vendidos por Representa la lista de productos
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punto de venta mensual, anual a cada
cliente.

Cantidad de unidades vendidas de
cada producto a cada cliente mensual,
anual por punto de venta.

Nivel de consolidacion de la
informacion

Nivel de tiempo de procesamiento

Nivel de disponibilidad de la
Informacién

Nivel de toma de decisiones

vendidos por los vendedores a cada
cliente especifico en forma mensual y
anual.

Representa a la cantidad en unidades
vendidas a cada cliente en forma
mensual y anual por punto de venta.

Representa a la informacién agrupada en
un solo informe para realizar mejor toma
de decisiones.

Representa el tiempo prudente que se
toma en procesar y cargar la informacién
y presentarlo a la parte gerencial y
administrativa

Representa la accesibilidad a la
informacidn en tiempo requerido para la
parte gerencial y administrativa

Representa el nivel de toma de
decisiones en la parte estratégica

Fuente: Procesados Amazdnicos

1.4 Formulacién del problema

1.4.1 Problema general

¢De qué manera influye la implementacion de un Business Intelligence

en la gestion de ventas en la empresa Procesados Amazénicos del distrito

de Tarapoto, 2018?

1.4.2 Problemas especificos

e ;De qué manera influye consolidar la informacién de la gestiéon de

ventas en la empresa Procesados Amazonicos?

e ;De qué manera incide tener disponible la informacién de la gestidn

de ventas en la empresa Procesados Amazonicos?

27



1.5 Justificacién del estudio

Justificacion teorica
La empresa procesados amazonicos inicia su actividad comercial desde el afio

1992 y en los dltimos 2 afios no se ha logrado un crecimiento sostenido, ha
obtenido resultados positivos en forma regular, los sistemas no estan alineados
a la estrategia de la empresa, preocupando a la gerencia al no ver maximizar
sus ventas. La informacion que generan los sistemas transaccionales no le
permite consolidar los resultados esperados, porque los emite de forma
individual.

Justificacion practica
Mediante Business Intelligence permitird optimizar un gran ndmero de

decisiones acertadas en tiempos ligeramente cortos, que servird como
indicadores para desempefio empresarial. Esto permitira proyectar las ventas a
corto, mediano o largo plazo, definir metas a los vendedores, ofrecer productos
en temporada baja de venta, medir las ventas tanto por clientes y productos,
mantener el vinculo cliente - empresa utilizando informacion relevante.

Justificacién por conveniencia
Con la presente investigacion ayudara que el administrador y la gerencia

elaboren estrategias de negocios y tomen decisiones oportunas con vision y
mejora en el proceso de ventas, reduciendo el tiempo a la parte auxiliar
operadores la dedicacién generar reportes independientes.

Justificacion social
El presente proyecto de investigacion se justifica socialmente por que se enfoca

en empresas medianas y no necesariamente grandes, esto quiere decir que se
adapta segun su analisis a cualquier comercio que cuente con datos generados a
partir de tres afios hacia adelante en el ambito comercial.

Justificacion metodoldgica
El desarrollo de Business Intelligence afianza la base del conocimiento

empresarial desde la eleccion de los indicadores hasta el tiempo de vida Util
que pueda tener, esto se basa en que no siempre es determinante una eleccion
esto puede cambiar de acuerdo al movimiento comercial, la inteligencia
empresarial mediante metodologia como guia de desarrollo abre nuevas puertas

hacia nuevos horizontes.
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1.6 Hipotesis
1.6.1 Hipdtesis general

e Ha: La implementacion de Business Intelligence influye positivamente
en la gestion de ventas de la empresa Procesados Amazénicos, 2018.

e Ho: La implementacion de Business Intelligence no influye
positivamente la gestiobn de ventas de la empresa Procesados
Amazonicos, 2018.

1.6.2 Hipotesis especificas

e Consolidar la informacién influye positivamente en la gestion de

ventas de la empresa Procesados Amazonicos,2018

e Ladisponibilidad de la informacion incide positivamente en la gestidn

de ventas de la empresa Procesados Amazénicos,2018
1.7 Objetivos
1.7.1 Objetivo general
Implementar Business Intelligence en la gestion de ventas de la empresa
Procesados Amazdnicos del distrito de Tarapoto, 2018
1.7.2 Objetivos especificos
 Diagnosticar el proceso de la gestion de ventas de la empresa
Procesados Amazonicos, antes de la implementacion del Business
Intelligence.

 Desarrollar Business Intelligence mediante metodologia Kimball,

utilizando plataforma de Bl Pentaho y Qlik.

« Determinar la influencia de Business Intelligence en la gestion de

ventas de la empresa Procesados Amazonicos.
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METODO
2.1 Disefio de investigacion

2.1.1 Nivel de investigacion

La Investigacion realizada es de nivel explicativo porque establece relaciones
causales entre variables y busca verificar el grado de dependencia que pueda
existir entre la variable dependiente luego de implementar la variable

independiente.

2.1.2 Disefio de investigacion

El disefio es pre experimental, disefio pre test -post test de un solo grupo.
Su representacion es la siguiente:
G:01 X 02

Donde:
G : Grupo de estudio experimental

O1: Observacion de la gestion de ventas
X : Variable independiente: Business Intelligence.

O2: Observacion a la gestion de ventas después de la implementacion Bl

2.2 Variables, operacionalizacién

2.2.1 Variables

Variable independiente:
Business Intelligence
Variable dependiente:

Gestion de ventas

2.2.2 Operacionalizacion

Variable independiente: Business Intelligence

Definicién conceptual

CARALT y CURTO (2009) manifestaron que se entiende por: Business
Intelligence al conjunto de metodologias, que sirven como referencia para
realizar aplicaciones informaticas que aportan en las decisiones importantes en

los negocios mediante el manejo estructurado de la informacion.
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Definicién operacional
Conjunto de programas para generar inteligencia de empresarial cuyas métricas

se expresan en funcionalidad, usabilidad y eficiencia.

Tabla 4
Descripcidn de operacionalizacion de variable independiente
Variable Indicadores Esca'la.(lje
medicion
FUNCIONALIDAD
- Nivel de
confprmldad Ordinal
funcional del
software
- Nivel de exactitud .
. . Ordinal
de la informacion
INDEPENDIENTE USABILIDAD
- Nivel de facilidad
en el aprendizaje Ordinal
del software
) ) - Nivel de
Business Intelligence satisfaccion de la )
T Ordinal
operabilidad del
software
EFICIENCIA
- Nivel de
satisfaccion en
tiempos de Ordinal
respuesta
requeridos por el
usuario.

Fuente: Procesados Amazonicos

Variable dependiente: Gestion de ventas

Definicion conceptual

Para GREGORY (2018), define: la gestion de ventas impulsa los ingresos
mediante perspectivas comerciales empleando estrategias para crear un
crecimiento organizado dentro de los objetivos planteados en la empresa para

maximizar la rentabilidad y reducir los gastos y costos innecesarios.
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Definicién operacional
Proceso de ventas personalizado donde se mide la productividad y operatividad

del negocio, asi como la facturacion emitida por cada punto de venta de la

empresa.

Tabla 5
Descripcion de operacionalizacion de variable dependiente
Variable Indicadores Escala de medicion

FACTURACION

- Indice de
Comprobantes
emitidos mensual,
anual por punto de
venta

- Indice de
Comprobantes
anulados mensual,
anual por punto de
venta

Razén

Razén

OPERATIVOS
- Cantidad de
clientes atendidos
mensual, anual por
punto de venta.
DEPENDIENTE . Nivel de
Disponibilidad de la Ordinal
informacion.
Gestion de ventas - Monto de ventas
por vendedor de Razon
toda la empresa.
PRODUCTIVIDAD
- Monto facturado
mensual, anual por Razon
punto de venta.
- Monto facturado
consolidado Razon
mensual, anual.
- Porcentaje de
ventas de
productos segln su

Razon

P Razoén
categoria mensual,
anual por punto de
venta.
- Indice de .
Razon

productos vendidos
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por punto de venta
mensual, anual a
cada cliente.

- Cantidad de
unidades vendidas
de cada producto a
cada cliente
mensual, anual por
punto de venta.

Razon

PROCESO
- Nivel de
Consolidacion de Ordinal
la informacion
- Nivel de tiempo
de procesamiento
- Nivel de toma de
decisiones
Fuente: Procesados Amazonicos

Ordinal

Ordinal

2.3 Poblacion y muestra

2.3.1 Poblacion
La poblacion del estudio esta conformada por el Gerente General
(1), administrador (1), asistente administrativo (1), asistente
contable (1) y 2 colaboradores de apoyo del area.
Por lo tanto, el tamafio de la poblacion = N = 6 personas.

2.3.2 Muestra
Por ser la poblacién una cantidad menor entonces se asume una
muestra censal, es decir el tamafio de la muestra es igual al tamafio
de la poblacién. N = n = 6 personas.

2.3.3 Muestreo
El muestreo serd intencional no probabilistico, al tener una

poblacidn basica no es necesario de realizar una formula para la

seleccidn de la muestra por lo que el total es la referencia real.
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2.4 Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos, validez y
confiabilidad
2.4.1 Técnicas e instrumentos
Tabla 6

Descripcidn de las técnicas e instrumentos a utilizar.

Técnicas Instrumentos Fuente de
informacion
Encuesta Cuestionario e Personal de
apoyo
administrativo
o (Gerente y

administrativos
de la empresa

Analisis Guia de revision e Manual
documental documental Funcional del
aplicativo
¢ Reportes del
sistema

Fuente: Técnicas de recoleccion de datos

2.4.2 Validez
Para la presente investigacion se realizd la validacion de los
instrumentos a través del juicio de tres expertos, de la cual se
obtuvo la siguiente tabla de evaluacion.
Tabla 7

Validacidn sobre instrumento de investigacion cientifica

Experto 1 Experto 2 Experto 3

4.5 4.4 4.4

Fuente: Informe de opini6n sobre instrumento de investigacion cientifica

Tabla 8
Validacion sobre instrumento de investigacion cientifica
Experto 1 Experto 2 Experto 3
4.8 4.8 4.6

Fuente: Informe de opini6n sobre instrumento de investigacion cientifica
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2.4.3 Confiabilidad
Para este proyecto se utilizo el coeficiente de Alfa de Cronbach

para los cuestionarios 1 y 2. Cuyo resultado debe ser superior a 0.7

para ser aceptable

Formula:

o

= = 1=

K-1

K ZS.:‘

Sy

1. Confiabilidad del
colaboradores del area administrativa de la empresa

K: El nimero de items
0Si2: Sumatoria de Varianzas de los items
Varianza de la suma de los Items

St2:

OO0 Coeficiente de Alfa de Cronbach

instrumento cuestionario 1 dirigido a

los

items items
Encuestado Xxi | (Exi)?
S 1 2 3 4 |56 |12 3 |4|5]|6
1 3 2 4 4 |4 3]|19|4|16|16|16| 9 | 20 400
2 3 2 3 2 2121914 9 |44 4] 14 196
3 4 4 3 4 | 4| 3 |16|16| 9 |(16|16| 9 | 22 484
10 8 10 | 10 | 10| 8 |34|24| 34 |36 (36| 22 | 56 1080
|z x| Zx (=
X | XX | Zx | Ex [ Xx | Zx [ x| x| Xx2| 2 | 2 |Ex2| X) | X(Ex?)
0.3 03(13(13]|03 St?|17.3
Si2| 3 [133] 3 3 13] 3 |l 3
5.0
OSi:| 0
El nimero de
K: | items 6
0 Si2 : | Sumatoria de las Varianzas de los items | 5.00
17.3
S+2 : | La Varianza de la suma de los items 3

OO0 cCoeficiente de Alfa de Cronbach
K S,
L K [ Zst
K -1 S,
6
—_— 1 - 0.29
5
1.2 0.71
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0.85

El resultado obtenido es mayor a 0.7, por lo tanto, el instrumento es confiable

Alfa de Cronbach = 0.85

2. Confiabilidad del instrumento cuestionario 2 dirigido al gerente y la

parte administrativa de la empresa

items ftems (Exi
Encuestado Xxi ¥
S 1 2 3 4 5 6 7 8 1123|456 |7]|8
1 3| 2 (3|4 4 | 3|2 |419|4]|9|16|16|/9 |4 ]16] 25 | 625
2 32|22 2 | 4| 2 |3|9|4|4|4|4|16|/4|9]| 20 | 400
3 4 4 3 4 4 5 4 2 11616 9 |16|16 (25|16 | 4 30 900
10 8 8 10 10 12 8 9 [34(24(22|36|36(50(24|29] 75 | 1925
X | EX | X | ZX | ZX | XX | x| Zx | 2(2x | Z(Zx?
XX | x| Xx | Xx X XX | Xx | Xx |2 | 2| 2|2 |2 |2]2]2 ) )
1.0 St 25.0
Si2|0.33(1.33|0.33(1.33| 133 (100|133 O 2 0
0 Si?:|8.00
K: | El nimero de items 8
Sumatoria de las Varianzas de los
0 Si2: | items 8.00
25.0
St2 : | La Varianza de la suma de los Items 0
OO0 Coeficiente de Alfa de Cronbach
2
K S
L. k[, xzs?
K -1 S,
8
0.3
-_ 1 - 2
7
1.143 0.68

El resultado obtenido es mayor a 0.7, por lo tanto, el instrumento es confiable

Alfa de Cronbach =0.78
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2.5 Métodos de anélisis de datos
Para este proyecto se empleara la estadistica descriptiva como la inferencial para
comprobar si la hipotesis es correcta, tomando en cuenta los resultados que nos
brinden los instrumentos de recojo de informacion como son el analisis documental,
encuestas/cuestionarios. Esta serd ejecutada de la siguiente manera:
* Recoleccion de datos
+ Anélisis del entorno de la fuente de datos
* Procesamiento y analisis de la informacién
* Tabular y graficar los datos
« Anélisis descriptivo
« Andlisis inferencial

« Contraste de hipotesis

37



. RESULTADOS

Amazonicos, antes de la implementacion del Business Intelligence.

3.1 Diagnosticar el proceso de la gestion de ventas de la empresa Procesados

En la ejecucion de este objetivo se utilizo la técnica del analisis documental con la

cual se procedio a evaluar los reportes digitalizados en Excel que se manejan en la

empresa. Por otro lado, se realiz6 también dos encuestas, una encuesta para la parte

de apoyo administrativo y la otra para el gerente y entorno administrativo a fin de

conocer el desempefio de este proceso.

Anadlisis estadistico descriptivo: Resultados del analisis documental

Guia de analisis documental

Representa los documentos fuente que nos permitira determinar la situacion de la
Gestion de ventas, cuyas fuentes para la recoleccion de datos se tomara de los
reportes del sistema en formato digital.

Lugar y Fecha: Tarapoto, 09 de octubre de 2018

Tabla 9
Descripcién de guia documental
Documento Area Frecuencia Descripcion Formato
Asi El reporte es individual
sistente
Reporte de o Cada 15 dias Fnourec;?gaalzd\?e)rqtggs
ventas detallado Administrat  Cada 30 dfas realizalas el U ounto xls
en nuevo soles o Anualmente P
de venta con monto en
nuevo soles.
Reporte de Asistente Cada 15 dias E(I)rri[;cé;ti:gelnd:]\égdual
ventas detallado Administrat Cada 30 dias Fnuestra las ve)rqtas xls
por producto (\o] Anualmente detallada de productos
El reporte es individual
Reporte de ] por cada sede y nos
ver?tas detallade  Asistente CadalSdias  myestra las ventas
or clientes y Administrat Cada30dias  getallada de las ventas xls
p Y ivo Anualmente realizada a cada cliente

productos

y los productos que
compro

Fuente: Procesados Amazonicos
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Resultados de la encuesta a los asistentes del &rea administrativa de la empresa
Procesados Amazonicos EIRL

Nivel de consolidacion de la informacion

Afirmacion 1: Considero que el nivel de consolidacion de la informacion existente
es aceptable

Tabla 10
Nivel de consolidacion de la informacion, afirmacion N1
Escala fi hi%
En total desacuerdo 1 33.33%
Parcialmente en desacuerdo 1 33.33%
Neutral o indeciso 1 33.33%
Parcialmente de acuerdo 0 0.00%
En total acuerdo 0 0.00%
Total 3 100.00%

Fuente: Cuestionario aplicado a los colaboradores de la empresa

Figura 3
Resultados de encuesta afirmacion 1

mhi%
35.00% 33.33% 33.33% 33.33%
30.00%
25.00%
20.00%
15.00%
10.00%
5.00%
0.00% 0.00%
0.00% bareial
En total armaerr]nente Neutral e Parcialmente En total
desacuerdo indeciso de acuerdo acuerdo
desacuerdo
1 2 3 4 5
m hi% 33.33% 33.33% 33.33% 0.00% 0.00%

Fuente: Cuestionario aplicado a los colaboradores de la empresa a partir de tabla 10
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Del 100% de encuestados un 33.33% opina que esta en total desacuerdo con el nivel
de consolidacion de la informacion en la empresa Procesados Amazonicos EIRL,
otro 33.33% opina neutral o indeciso, un 33.33% afirma que esta parcialmente de
acuerdo. Mientras que las afirmaciones parcialmente en desacuerdo y en total
acuerdo cuentan con 0%

Afirmacion 2: Cuando he necesitado informacion para poder compararla con otra la
he obtenido facilmente

Tabla 11
Nivel de consolidacion de la informacion, afirmacion N2
Escala fi hi%
En total desacuerdo 1 33.33%
Parcialmente en desacuerdo 1 33.33%
Neutral o indeciso 1 33.33%
Parcialmente de acuerdo 0 0.00%
En total acuerdo 0 0.00%
Total 3 100.00%

Fuente: Cuestionario aplicado a los colaboradores de la empresa

Figura 4
Resultados de encuesta afirmacion 2

| hi%
35.00% 33.33% 33.33% 33.33%
30.00%
25.00%
20.00%
15.00%
10.00%
5.00%
0.00% 0.00%
0.00% oarciaiment
En total arclaimente Neutral e Parcialmente En total
en . .
desacuerdo indeciso de acuerdo acuerdo
desacuerdo
1 2 3 4 5
B hi% 33.33% 33.33% 33.33% 0.00% 0.00%

Fuente: Cuestionario aplicado a los colaboradores de la empresa a partir de tabla 11
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Del 100% de encuestados un 33.33% opina que esta en total desacuerdo con el nivel
de consolidacion de la informacion en la empresa Procesados Amazonicos EIRL,
otro 33.33% opina neutral o indeciso, un 33.33% afirma que esta parcialmente de
acuerdo. Mientras que las afirmaciones parcialmente en desacuerdo y en total
acuerdo cuentan con 0%

Afirmacion 3: Considero que los programas informaticos que se utiliza para
consolidar la informacion en la gestion de ventas son los adecuados

Tabla 12
Nivel de consolidacion de la informacion, afirmacion N3
Escala fi hi%
En total desacuerdo 0 0.00%
Parcialmente en desacuerdo 1 33.33%
Neutral o indeciso 2 66.67%
Parcialmente de acuerdo 0 0.00%
En total acuerdo 0 0.00%
Total 3 100.00%

Fuente: Cuestionario aplicado a los colaboradores de la empresa

Figura 5
Resultados de encuesta afirmacion 3

mhi%
70.00% 66.67%
60.00%
50.00%
40.00% 33.33%
30.00%
20.00%
10.00%
0.00% 0.00% 0.00%
0.00% oareiaiment
En total aruae:'\en € Neutral e Parcialmente En total
desacuerdo indeciso de acuerdo acuerdo
desacuerdo
1 2 3 4 5
m hi% 0.00% 33.33% 66.67% 0.00% 0.00%

Fuente: Cuestionario aplicado a los colaboradores de la empresa a partir de tabla 12
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Del 100% de encuestados un 0% opina que esta en total desacuerdo con el nivel de
consolidacién de la informacion en la empresa Procesados Amazoénicos EIRL, otro
66.67% opina que esta neutral o indeciso, un 33.33% afirma que esta parcialmente de
acuerdo. Mientras que la afirmacion en total acuerdo y parcialmente de acuerdo

cuentan con 0%

Nivel de tiempo de procesamiento

Afirmacion 4: EIl tiempo para procesar reportes gerenciales es el adecuado

Tabla 13
Nivel de tiempo de procesamiento, afirmacion N4
Escala fi hi%
En total desacuerdo 1 33.33%
Parcialmente en desacuerdo 2 66.67%
Neutral o indeciso 0 0.00%
Parcialmente de acuerdo 0 0.00%
En total acuerdo 0 0.00%
Total 3 100.00%

Fuente: Cuestionario aplicado a los colaboradores de la empresa

Figura 6

Resultados de encuesta afirmacion 4

H hi%
70.00% 66.67%
60.00%
50.00%
40.00% 33.33%
30.00%
20.00%
10.00%
0.00% 0.00% 0.00%
0.00% Barcial .
En total aruael:nen € Neutral e Parcialmente En total
desacuerdo indeciso de acuerdo acuerdo
desacuerdo
1 2 3 4 5
m hi% 33.33% 66.67% 0.00% 0.00% 0.00%

Fuente: Cuestionario aplicado a los colaboradores de la empresa a partir de tabla 13
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Del 100% de encuestados un 0% opina que estd en total acuerdo con el nivel de
tiempo de procesamiento en la empresa Procesados Amazoénicos EIRL, otro 66.67%
afirma que estd parcialmente en desacuerdo, un 33.33% afirma que esta en total
desacuerdo. Mientras que la afirmacidn parcialmente de acuerdo y neutral o indeciso

cuentan con 0%.

Afirmacion 5: Considero que el nivel de agilidad en las actividades de la gestion de
ventas es aceptable

Tabla 14
Nivel de tiempo de procesamiento, afirmacion N5
Escala fi hi%
En total desacuerdo 2 66.67%
Parcialmente en desacuerdo 1 33.33%
Neutral o indeciso 0 0.00%
Parcialmente de acuerdo 0 0.00%
En total acuerdo 0 0.00%
Total 3 100.00%

Fuente: Cuestionario aplicado a los colaboradores de la empresa

Figura7

Resultados de encuesta afirmacién 5

mhi%
70.00% 66.67%
60.00%
50.00%
40.00% 33.33%
30.00%
20.00%
10.00%
0.00% 0.00% 0.00%
0.00% barcial
En total arciaimente Neutral e Parcialmente En total
en . .
desacuerdo indeciso de acuerdo acuerdo
desacuerdo
1 2 3 4 5
m hi% 66.67% 33.33% 0.00% 0.00% 0.00%

Fuente: Cuestionario aplicado a los colaboradores de la empresa a partir de tabla 14
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Del 100% de encuestados un 66.67% opina que esta en total desacuerdo con el nivel
de tiempo de procesamiento en la empresa Procesados Amazonicos EIRL, otro
33.33% afirma que estd parcialmente de acuerdo, un 33.33% afirma que esta
parcialmente en desacuerdo. Mientras que la afirmacion en total acuerdo,

parcialmente de acuerdo y neutral o indeciso cuentan con 0%

Afirmacion 6: Existe rapidez en el procesamiento de la informacion en la gestion de

ventas
Tabla 15
Nivel de tiempo de procesamiento, afirmacion N6
Escala fi hi%
En total desacuerdo 1 33.33%
Parcialmente en desacuerdo 2 66.67%
Neutral o indeciso 0 0.00%
Parcialmente de acuerdo 0 0.00%
En total acuerdo 0 0.00%
Total 3 100.00%

Fuente: Cuestionario aplicado a los colaboradores de la empresa

Figura 8

Resultados de encuesta afirmacion 6

mhi%
70.00% 66.67%
60.00%
50.00%
40.00% 33.33%
30.00%
20.00%
10.00%
0.00% 0.00% 0.00%
0.00% barcial
En total arciaimente Neutral e Parcialmente En total
en . .
desacuerdo indeciso de acuerdo acuerdo
desacuerdo
1 2 3 4 5
mhi% 33.33% 66.67% 0.00% 0.00% 0.00%

Fuente: Cuestionario aplicado a los colaboradores de la empresa a partir de tabla 15
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Del 100% de encuestados un 0% opina que estd en total acuerdo con el nivel de
tiempo de procesamiento en la empresa Procesados Amazoénicos EIRL, otro 66.67%
afirma que estd parcialmente en desacuerdo, un 33.33% afirma que esta en total
desacuerdo. Mientras que la afirmacién parcialmente de acuerdo y neutral o indeciso
cuentan con 0%.

Resultados de la encuesta a la parte gerencial de la empresa Procesados
Amazoénicos EIRL

Nivel de Toma de Decisiones

Afirmacion 1: Considero que actualmente la recopilacion de la informacion
procesada para la toma de decisiones es la adecuada

Tabla 16
Nivel de toma de decisiones, afirmacion N1
Escala fi hi%
En total desacuerdo 1 33.33%
Parcialmente en desacuerdo 2 66.67%
Neutral o indeciso 0 0.00%
Parcialmente de acuerdo 0 0.00%
En total acuerdo 0 0.00%
Total 3 100.00%

Fuente: Cuestionario aplicado a los colaboradores de la empresa

Figura 9

Resultado de afirmacién N1, nivel de toma de decisiones

mhi%
70.00% 66.67%
. (]
60.00%
50.00%
40.00% 33.33%
30.00%
20.00%
10.00% 0.00% 0.00% 0.00%
0.00% oorialment
En total arclaimente Neutral e Parcialmente En total
en . .
desacuerdo indeciso de acuerdo acuerdo
desacuerdo
1 2 3 4 5
| hi% 33.33% 66.67% 0.00% 0.00% 0.00%

Fuente: Cuestionario aplicado a los colaboradores de la empresa a partir de tabla 16
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Del 100% de encuestados un 0% opina que esta en total acuerdo con la toma de
decisiones en la empresa Procesados Amazénicos EIRL, otro 66.67% afirma que esta
parcialmente en desacuerdo, un 33.33% afirma que esta en total desacuerdo.
Mientras que la afirmacion parcialmente de acuerdo y neutral o indeciso cuentan con
0%.

Afirmacion 2: Considero que actualmente la informacion existente del area ventas
me apoya a la toma de decisiones gerenciales en la empresa

Tabla 17
Nivel de toma de decisiones, afirmacion N2
Escala fi hi%
En total desacuerdo 2 66.67%
Parcialmente en desacuerdo 1 33.33%
Neutral o indeciso 0 0.00%
Parcialmente de acuerdo 0 0.00%
En total acuerdo 0 0.00%
Total 3 100.00%

Fuente: Cuestionario aplicado a los colaboradores de la empresa

Figura 10
Resultado de afirmacién N2, nivel de toma de decisiones

mhi%
70.00% 66.67%
60.00%
50.00%
40.00% 33.33%
30.00%
20.00%
10.00%
0.00% 0.00% 0.00%
0.00% Darcial
En total aruaerr]nente Neutral e Parcialmente En total
desacuerdo indeciso de acuerdo acuerdo
desacuerdo
1 2 3 4 5
m hi% 66.67% 33.33% 0.00% 0.00% 0.00%

Fuente: Cuestionario aplicado a los colaboradores de la empresa a partir de tabla 17
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Del 100% de encuestados un 66.67% opina que esta en total desacuerdo con la toma
de decisiones en la empresa Procesados Amazonicos EIRL, otro 33.33% afirma que
estd parcialmente de acuerdo, un 33.33% afirma que estd parcialmente en
desacuerdo. Mientras que la afirmacion en total acuerdo, parcialmente de acuerdo y

neutral o indeciso cuentan con 0%

Afirmacion 3: Considero tener la informacion adecuada sin necesidad de estar
solicitandolo y asi tomar una decision en la gestion de ventas

Tabla 18
Nivel de toma de decisiones, afirmacion N3
Escala fi hi%
En total desacuerdo 2 66.67%
Parcialmente en desacuerdo 1 33.33%
Neutral o indeciso 0 0.00%
Parcialmente de acuerdo 0 0.00%
En total acuerdo 0 0.00%
Total 3 100.00%

Fuente: Cuestionario aplicado a los colaboradores de la empresa

Figura 11
Resultado de afirmacién N3, nivel de toma de decisiones

mhi%
70.00% 66.67%
60.00%
50.00%
40.00% 33.33%
30.00%
20.00%
10.00%
0.00% 0.00% 0.00%
0.00% Darcial
En total aruaerr]nente Neutral e Parcialmente En total
desacuerdo indeciso de acuerdo acuerdo
desacuerdo
1 2 3 4 5
m hi% 66.67% 33.33% 0.00% 0.00% 0.00%

Fuente: Cuestionario aplicado a los colaboradores de la empresa a partir de tabla 18

47



Del 100% de encuestados un 66.67% opina que esta en total desacuerdo con la toma
de decisiones en la empresa Procesados Amazonicos EIRL, otro 33.33% afirma que
estd parcialmente de acuerdo, un 33.33% afirma que estd parcialmente en
desacuerdo. Mientras que la afirmacion en total acuerdo, parcialmente de acuerdo y

neutral o indeciso cuentan con 0%

Afirmacion 4: Considero que la informacion generada del area de ventas me ayuda
a realizar mejores negocios

Tabla 19
Nivel de toma de decisiones, afirmacion N4
Escala fi hi%
En total desacuerdo 1 33.33%
Parcialmente en desacuerdo 1 33.33%
Neutral o indeciso 1 33.33%
Parcialmente de acuerdo 0 0.00%
En total acuerdo 0 0.00%
Total 3 100.00%

Fuente: Cuestionario aplicado a los colaboradores de la empresa

Figura 12
Resultado de afirmacién N4, nivel de toma de decisiones

Hhi%
35.00% 33.33% 33.33% 33.33%
30.00%
25.00%
20.00%
15.00%
10.00%
5.00%
0.00% 0.00%
0.00% Darcia| .
En total arciaimente Neutral e Parcialmente En total
en . .
desacuerdo indeciso de acuerdo acuerdo
desacuerdo
1 2 3 4 5
| hi% 33.33% 33.33% 33.33% 0.00% 0.00%

Fuente: Elaboracion propia a partir de tabla 19
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Del 100% de encuestados un 33.33% opina que esta en total desacuerdo con el nivel
de toma decisiones en la empresa Procesados Amazonicos EIRL, otro 33.33% afirma
que esta parcialmente en desacuerdo, un 33.33% afirma que esta neutral o indeciso,
mientras que parcialmente de acuerdo y en total acuerdo cuentan 0.00%.

Afirmacion 5: Considero que la informacién actual de la gestién de ventas mejora
el vinculo comercial con respecto al cliente

Tabla 20
Nivel de toma de decisiones, afirmacion N5
Escala fi hi%
En total desacuerdo 1 33.33%
Parcialmente en desacuerdo 1 33.33%
Neutral o indeciso 1 33.33%
Parcialmente de acuerdo 0 0.00%
En total acuerdo 0 0.00%
Total 3 100.00%

Fuente: Cuestionario aplicado a los colaboradores de la empresa

Figura 13

Resultado de afirmacién N5, nivel de toma de decisiones

mhi%
35.00% 33.33% 33.33% 33.33%
30.00%
25.00%
20.00%
15.00%
10.00%
5.00%
0.00% 0.00%
0.00% Sarcial .
En total aruae:qen € Neutral e Parcialmente En total
desacuerdo indeciso de acuerdo acuerdo
desacuerdo
1 2 3 4 5
m hi% 33.33% 33.33% 33.33% 0.00% 0.00%

Fuente: Cuestionario aplicado a los colaboradores de la empresa a partir de tabla 20
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Del 100% de encuestados un 33.33% opina que esta en total desacuerdo con el nivel
de toma decisiones en la empresa Procesados Amazonicos EIRL, otro 33.33% afirma
que esta parcialmente en desacuerdo, un 33.33% afirma que esta neutral o indeciso,

mientras que parcialmente de acuerdo y en total acuerdo cuentan 0.00%.

Nivel de la disponibilidad de la informacion

Afirmacion 6: Considero que la informacion concerniente a la gestion de ventas
esta disponible sin solicitarlo a los asistentes

Tabla 21
Nivel de disponibilidad de la informacién, afirmacion N 6
Escala fi hi%
En total desacuerdo 1 33.33%
Parcialmente en desacuerdo 1 33.33%
Neutral o indeciso 1 33.33%
Parcialmente de acuerdo 0 0.00%
En total acuerdo 0 0.00%
Total 3 100.00%

Fuente: Cuestionario aplicado a los colaboradores de la empresa

Figura 14

Resultado de afirmacidn N6, nivel de disponibilidad de la Informacion

| hi%
35.00% 33.33% 33.33% 33.33%
30.00%
25.00%
20.00%
15.00%
10.00%
5.00%
0.00% 0.00%
0.00% Darcia| .
En total arciaimente Neutral e Parcialmente En total
en . .
desacuerdo indeciso de acuerdo acuerdo
desacuerdo
1 2 3 4 5
| hi% 33.33% 33.33% 33.33% 0.00% 0.00%

Fuente: Cuestionario aplicado a los colaboradores de la empresa a partir de tabla 21
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Del 100% de encuestados un 33.33% opina que esta en total desacuerdo con el nivel
de disponibilidad de la informacion en la empresa Procesados Amazonicos EIRL,
otro 33.33% afirma que esta parcialmente en desacuerdo, un 33.33% afirma que esta
neutral o indeciso, mientras que parcialmente de acuerdo y en total acuerdo cuentan
0.00%.

Afirmacion 7: Cuando he requerido informacion la he obtenido facilmente

Tabla 22
Nivel de disponibilidad de la informacién, afirmacion N 7
Escala fi hi%
En total desacuerdo 2 66.67%
Parcialmente en desacuerdo 1 33.33%
Neutral o indeciso 0 0.00%
Parcialmente de acuerdo 0 0.00%
En total acuerdo 0 0.00%
Total 3 100.00%

Fuente: Cuestionario aplicado a los colaboradores de la empresa

Figura 15
Resultado de afirmacion N7, nivel de disponibilidad de la Informacion

| hi%
70.00% 66.67%
60.00%
50.00%
40.00% 33.33%
30.00%
20.00%
10.00%
0.00% 0.00% 0.00%
0.00% parcial ;
En total arclaimente Neutral e Parcialmente En total
en . .
desacuerdo indeciso de acuerdo acuerdo
desacuerdo
1 2 3 4 5
B hi% 66.67% 33.33% 0.00% 0.00% 0.00%

Fuente: Cuestionario aplicado a los colaboradores de la empresa a partir de tabla 22
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Del 100% de encuestados un 66.67% opina que esta en total desacuerdo con el nivel
de disponibilidad de la informacion en la empresa Procesados Amazonicos EIRL,
otro 33.33% afirma que esta parcialmente de acuerdo, un 33.33% afirma que esta
parcialmente en desacuerdo. Mientras que la afirmacion en total acuerdo,

parcialmente de acuerdo y neutral o indeciso cuentan con 0%.

Afirmacion 8: Considero que solo los usuarios definidos de la empresa tienen
disponible la informacion clasificada del negocio

Tabla 23
Nivel de disponibilidad de la informacidn, afirmacion N 8
Escala fi hi%
En total desacuerdo 2 66.67%
Parcialmente en desacuerdo 0 0.00%
Neutral o indeciso 1 33.33%
Parcialmente de acuerdo 0 0.00%
En total acuerdo 0 0.00%
Total 3 100.00%

Fuente: Cuestionario aplicado a los colaboradores de la empresa

Figura 16
Resultado de afirmacion N8, nivel de disponibilidad de la Informacion

| hi%
70.00% 66.67%
60.00%
50.00%
40.00% 33.33%
30.00%
20.00%
10.00%
0.00% 0.00% 0.00%
0.00% Parcial ;
En total aruaerr]nen € Neutral e Parcialmente En total
desacuerdo indeciso de acuerdo acuerdo
desacuerdo
1 2 3 4 5
| hi% 66.67% 0.00% 33.33% 0.00% 0.00%

Fuente: Cuestionario aplicado a los colaboradores de la empresa a partir de tabla 23
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3.2

Del 100% de encuestados un 66.67% opina que esta en total desacuerdo con el nivel
de disponibilidad de la informacion en la empresa Procesados Amazonicos EIRL,
otro 33.33% afirma que estd neutral o indeciso, un 0.00% afirma que esta
parcialmente en desacuerdo, mientras que la afirmacion en total acuerdo y

parcialmente de acuerdo cuentan con 0%

Desarrollar Business Intelligence mediante metodologia Kimball, utilizando
plataforma de Bl Pentaho y Qlik.

Metodologia de desarrollo
Para el presente proyecto se describen las fases de la metodologia

3.2.1 Planeacion del proyecto

Definicidn del alcance del proyecto

El desarrollo de Business Intelligence permitira centralizar las ventas en

manera de consulta en un nuevo almacén de datos, mediante la creacion de un

Datmart.

Implementar Business Intelligence se enfoca principalmente en la gestion de

ventas, pilar fundamental para fortalecer el crecimiento razonable de las ventas,

generando la posibilidad de adicionar mas Datamarts para otros procesos del

negocio ya sea de compras, logistica, recursos humanos, etc.

Objetivos del proyecto

v" Crear un Datamart del proceso de ventas, mediante la metodologia de Ralph
Kimball para la empresa Procesados Amazo6nicos

v" Desarrollar reportes consolidados que permitan visualizar la informacion
detallada para el analisis y la toma de decisiones en la gestion de ventas

Alcance del proyecto

El proyecto de Business Intelligence sera desarrollado para el gerente y la parte

administrativa de la empresa para mejorar la toma de decisiones en la gestion

de ventas

Definicidn de riesgos del proyecto
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Tabla 24
Riesgos del proyecto Bl

Riesgo Descripcion Probabilidad Plan de
contingencia
R1 Dificultad en el manejo de Media Plan de capacitacion
la herramienta y manual de usuarios
R2 Perdida de la informacion Baja Generar backups de
en la carga de datos la base de datos del
DWH
R3 Acceso a la informacién Media Creacion de lista de
por personal no autorizado interesados
(stakeholders)  con
accesos
administrados
R4 Consolidados de Alta Comparacion de
informacion mal resultados emitidos
analizados por el sistema con la
carga de datos ETL
5R5 Ralentizacion del servidor Alta Anélisis de entorno
de la empresa de  hardware vy
sugerir mejoras
Fuente: Metodologia Kimball
Plan del proyecto
Cuadro de actividades del proyecto
Figura 17
Cronograma de actividades de la metodologia
Setiembre | Octubre Noviembre Diciembre
Actividad 9101112 13|14 1516
Planeacion del
proyecto
Requerimientos  del -
negocio
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Modelado
dimensional

Disefio fisico

Seleccién e
instalacion de
herramientas

Desarrollo

Mantenimiento

Fuente: Metodologia de inteligencia de negocios
3.2.1 Requerimientos del negocio

Se requiere potenciar la informacion del area de ventas teniendo como

necesidad de apoyo a la toma de decisiones al gerente y sus colaborados

administrativos para gestionar adecuadamente el proceso del negocio en esa

area.

Requerimientos funcionales

La empresa Procesados Amazdnicos se dedica a la venta de articulos

descartables, abarrotes y embutidos desde el afio 1992 inicia el registro de

procesos de forma manual y a partir del afio 2012 lo realiza de forma

automatizada. Los requerimientos funcionales son los siguientes:

— Contar con una plataforma practica para el apoyo a la toma de
decisiones
El sistema transaccional que cuenta no le facilita tomar decisiones oportunas
ya que al comenzar a analizar la informacion se tiene que recurrir a varias
ventanas y esto no se adecua a la necesidad gerencial.
Mediante el Datamart se reforzard el nivel de decisiones comerciales en la
empresa consiguiendo mejorar la vista en un documento, es decir el proceso
de la solicitud ya no sera el mismo pues la entrega de la solicitud sera
mediante una interfaz Unica y con opciones de seleccion de sedes este
acceso permite tomar decisiones en tiempo que realmente se necesita.

— Tener consolidada la informacion de sus sedes
Los asistentes tienen que realizar la union de los reportes del area de ventas
empleando Microsoft Excel cada vez que lo solicita la parte gerencial y sus

colaboradores, si bien el sistema transaccional lo almacena en una base de
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datos se necesita agruparlos y ordenarlos utilizando esta herramienta del

paquete Office.

El Datamart permitird consolidar la informacién de tal manera que los

asistentes podran realizarlo de dos formas: manualmente y programandolo

en dias y horarios definidos, la forma manual se realizara mediante un

proceso simple y asi poder facilitar el acceso a la parte gerencia a la

informacion privilegiada.

Acceder a la informacion de forma rapida

El acceder a la informacién de una forma rapida y sin contratiempos es lo

que realmente necesita la parte gerencial en ocasiones sin tener que

solicitarla més aun cuando se refiere al area de ventas donde se procesa

mucha informacion, esta informacion en ocasiones es reservada y

confidencial y la maneja solo la parte gerencial y al solicitarla puede ser

manipulada por las personas inadecuadas muy aparte que para procesarla

consume tiempo y genera trabajo insuficiente a los asistentes.

El Datamart permitira acceder a la informacion privilegiada solo a la parte

gerencial en un tiempo reducido y adicionando reportes graficos y

resumidos a eleccion del usuario.

El Datamart debe generar lo siguiente:

e Indice de Comprobantes emitidos mensual, anual por punto de venta

e Cantidad de clientes atendidos mensual, anual por punto de venta

e Monto facturado mensual, anual por punto de venta.

e Monto facturado consolidado mensual, anual.

e Porcentaje de ventas de productos segun su categoria mensual, anual por
punto de venta.

e Indice de productos vendidos por punto de venta mensual, anual a cada
cliente.

e Cantidad de unidades vendidas de cada producto a cada cliente mensual,

anual por punto de venta.

Requerimientos no funcionales

En funcion al desempefio para el desarrollo del Datamart Son:

La interfaz para el usuario final debe permitir la creacién de reportes

personalizados.
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— El performance del Datamart debe pertenecer a un rango superior de las
solicitudes generadas por el sistema transaccional

— El Datamart trabajara en el servidor local de la empresa y se construira
sobre una base de datos SQL Server.

— El acceso a la informacién solo sera para la parte gerencial y
administrativa.

— ElI Datamart debe procesar las solicitudes en un tiempo no mayor a 1
minuto.

— ElI Datamart debe presentar seguridad en cuanto acceso y permisos de
usuario.

— Lacarga de datos general no debe superar los 5 minutos

— El Datamart debe proporcionar mensajes de error que sean informativos y
orientados al area de soporte.

— ElI Datamart debe contar con manuales de usuario estructurados
adecuadamente.

— El tiempo de aprendizaje del Datamart por un usuario deberé ser menor a 1
hora.

— El tiempo de aprendizaje del sistema por personal de T1 debera ser menor
a 2 horas.

3.2.2 Modelado dimensional

Elegir el proceso del negocio

El area de ventas es uno de los mas importantes en todo negocio que genera

rentabilidad.

Establecer el nivel de granularidad

Definiremos el nivel automatizado de datos que deseamos almacenar sobre la

actividad a modelar, teniendo como fuente referencial la base de datos

relacional del sistema transaccional, para asi determinar las dimensiones

béasicas del Datamart considerando resumir y obtener la granularidad correcta.
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En la Figura anterior se muestra la base de datos relacional del sistema
Scomers podemos observar que existe un nivel de granularidad muy fino
teniendo en cuenta que a mayor nivel de granularidad con lleva un menor
rendimiento y mayor tiempo de espera, y a menor nivel de granularidad

consume menos recursos, se optimizo de la siguiente manera:

Tabla 25
Seleccidn de nivel de granularidad
Tabla Nivel de granularidad
Cliente ¢ idCliente
e Cliente
Producto e idProducto
e Producto
Marca e idMarca
e Marca
Linea e idLinea
e Linea
Almacén e idAlmacen
e Descripcion
DetalleVentas ¢ idProducto
e Cantidad
e Precio
e SubTotal
* Tiempo e idTiempo
e Dia
e Mes
¢ Afio

Fuente: Base de datos sistema transaccional

Elegir las dimensiones
Las Dimensiones son:
e Cliente

e Producto

e Marca

e Linea

e Almacén

e DetalleVentas
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Adicional a estas dimensiones se agregara la dimension Tiempo que proviene
de fechas que se realizd la venta, pero en este caso su nivel de granularidad
sera especial para contar con la informacion mas acertada.

Identificar las medidas y las tablas de hechos

Se identificaron las siguientes medidas de agregacion:

e Maximo: max ()

e Minimo: min ()

e Conteo: count ()

e Suma: sum ()

e Promedio: avg ()

Sabiendo que una tabla de hechos representa una medida para el anélisis y los

hechos son cuantitativos se tomara en cuenta los siguientes principios.
Principios de disefio

a) Usar claves sub rogadas
Sustituye cualquier clave fisica de la base de datos fuente por una clave
entera numerada secuencialmente desde 1 hasta N, integrada en el proceso
ETL.

b) Usar convenciones de nombres y tipos

Tabla 26
Conversion de nombres y tipos
Prefijo Alcance
Stg_ Para las tablas de Almacenamiento temporal
Dim_ Para las tablas de dimensiones
Hecho Para las tablas de hechos

Fuente: Metodologia Kimball
c) Modelar una dimension para la fecha

Tabla 27

Modelo de dimension fecha

Formato fuente Formato tabla destino
16/11/2018 16 Noviembre 2018

Fuente: Metodologia Kimball
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d) Renombrar nombre de tablas y columnas de la base de datos fuente con

nombres mas entendibles

Tabla 28

Renombrar nombre para la tabla almacén

Tabla: Almacén Cambia a: Tabla: Dim_Sucursal
Campo: Descripcion | Cambia a: Sucursal

Fuente: Metodologia Kimball

Tabla 29

Renombrar nombre para la tabla marca

Tabla: Marca Cambia a: Tabla: Dim_Marca
Campo: Descripcion Cambia a: Marca

Fuente: Metodologia Kimball

Tabla 30

Renombrar nombre para la tabla linea

Tabla: Linea Cambia a: Tabla: Dim_Linea
Campo: Descripcion Cambia a: Linea

Fuente: Metodologia Kimball

Tabla 31

Renombrar nombre para la tabla cliente

Tabla: Cliente Cambia a: Tabla: Dim_Cliente
Campo: NombreRazoncial Cambia a: Cliente

Fuente: Metodologia Kimball

Tabla 32
Renombrar nombre para la tabla detalleVentas
Tabla: DetalleVentas  Cambia a: Tabla: Dim_DetalleV

Fuente: Metodologia Kimball

Tabla 33

Renombrar nombre para la tabla producto

Tabla: Producto Cambia a: Tabla: Dim_Producto
Campo: Descripcion ~ Cambia a: Producto

Fuente: Metodologia Kimball
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3.2.3 Diseno fisico

En esta fase se realiza un andlisis de entorno de como y donde
acondicionaremos el Datamart conociendo los requerimientos y el modelo
dimensional, con qué recursos de hardware y software cuenta la empresa, las
estaciones de trabajo donde se realizarén las pruebas, el entorno, la instalacion
del software y finalmente convertir el disefio 16gico del sistema transaccional

en el disefio fisico del Datamart.

Figura 19

Disefio fisico de la base de datos Bl

m Dim_Marca ¥
idMarca INT

Marca VARCH AR (45)
>

m Dim_Linea ¥
id_Linea INT

"] Dim_DetalleV v
idDetdleV INT
CodUnidadMedida VARCHAR({15)
Cantidad DECIMAL (4,4)

Precio DECIMAL (4,4)
Sub_Totsl DECIMAL(4,4)

H-—d
Linea V ARCHAR(45)

| Dim_Vendedor ¥

idvendedor INT

m Dim_Producto ¥
idProducto INT
Producto Y ARCHAR (45)
@ Dim_Marca_idMarca INT

@ Dim_Linea_id_Lines INT

Vendedor VARCHAR(45)

—_—

_| Hecho_Ventas v
idHventas INT

Serie VARCHAR()

Documento VARHAR(S)

Total DECIMAL (4,4)
#Dim_DetalleV_idDetalley INT
# Dim_Cliente_iddiente INT
@ Dim _Sucursad_idSucursal INT

@ Dim_Tiempo_idTiempo INT

——————— e ——

@ Dim_Vendedor_idVendedor INT
>

m Dim_Tiempo ¥
idTiem po INT
Dia VARCHAR(10)
Mes VARCHAR(10)
Afio V ARCHAR(S)
Fecha_actual DATETIME
>

4
T
|
|

idSucursal INT

m Dim_Sucursal ¥

Sucursal Y ARCHAR(45)

= T, |
_| Dim_cliente ¥
iddiente INT
P . \
Cliente VARCHAR{45)

>

Fuente: Procesados Amazonicos

3.2.4 Seleccion e instalacion de herramientas

Pentaho

Pentaho BI Suite es un conjunto de programas libres para generar Business

Intelligence que emplearemos durante el proyecto. Utilizaremos la version

community, bajo licencia GPL.

Debemos ingresar a la seccion de downloads de la web de Pentaho community

a efectos de descargar el software: http://community.pentaho.com/. Pentaho es

62




multiplataforma, con lo cual no tendremos que distinguir por Sistema

Operativo al momento de realizar la descarga de los instaladores.

Una vez en el sitio web, descargaremos los siguientes archivos:

a. Business BI server (version 7).
https://sourceforge.net/projects/pentaho/files/Business%20Intelligence%20
Server/7.0/

b. Data Integration (version 6.1): También conocida como Kettle.
https://sourceforge.net/projects/pentaho/files/Data%20Integration/6.1/

¢. Mondrian Schema Workbench (version 3.6.1)
https://sourceforge.net/projects/mondrian/files/schema%?20workbench/3.6.1-
stable/

e Ahora Preparando la plataforma para sistema operativo Windows

Una vez descargados los archivos, y antes de proseguir con la instalacion
nos tendremos que asegurar de tener instalado Java Development Kit (JDK)
y Java Runtime Environment (JRE) ya que la Suite Pentaho corre sobre la
plataforma Java.

a. En Windows, descargamos los instaladores de las siguientes direcciones:
JDK:http://www.oracle.com/technetwork/es/java/javase/download
s/jdk7-downloads-1880260.html
JRE:http://www.oracle.com/technetwork/java/javase/downloads/jr  e7-
downloads-1880261.html

b. Una vez descargados e instalados, debemos configurar las variables de
entorno JAVA_HOME y PATH.

Configuracion de las variables de entorno de java

1. Hacemos click derecho sobre Mi PC o Equipo, de acuerdo a la
version del SO, y seleccionamos la opcion “Propiedades”. Luego
accedemos a “Configuracion avanzada / Cambiar configuracion ->
Opciones avanzadas -> Variables de entorno -> Nueva (Variables

del sistema)”.
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Figura 20
Inicio de la configuracion de las variables de entorno

Anclaral Acceso ripido

§ Administrer
Anclar 2 Inicio
Conectar 2 unidad de red.-
Desconectar unidad de red..
Crear acceso directo
Eliminar

Cambiar nombre

Progiedades

Fuente: Sistema Operativo Windows 10

Figura 21
Ventana principal para la configuracion

o sistema

4 B 5 Panel de control 5 Sistemay sequridad » Sistema vl

Ventana principal del Panel de . b .
il P Ver informacién basica acerca del equipo

Edicion de Windows.

Vindows 10Pro .. .
© 2018 Microsoft Corporation, Todos los derechos reservatos. .. Wl n d OWS 1 O

Sistema
Procesador: ntellR) Core{TM) 7-85500 CPU @ 1806Hz 199 6tz
Memoriz instaladz (RAM): 2,00 GB (74 GB utiizable

Tipo de sitems Stems opsrsiv de 4 b, processdor -
Lépiz y entrada ticti La entrads tactl 0 manuscrita no ests disponible para esta pantalla

nformacion de soport

Configuracién de nombre, dominic  grupo de trabajo del equipo

Nombre de equipo: DESKTOP-KSUTLKI
Nombre complete de DESKTOP-KSUTLKI
equipo:

Descripcién del equipe:

Grupo de trabajo: WORKEROUP

Activacién de Windows

Windows esté activado Ls

Id. ded producto: 00331-10000-00007-AA148

Sequridad y mantenimiento

Fuente: Sistema Operativo Windows 10
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Figura 22
Ventana de propiedades del sistema

a
4 &, paneldecontrol + Sistema y seguridad » Sistema ) p

Ventanz princi aelde Lo . o
contral Ver informacion basica acerca del equipo

6§ imiisrador | PrOPESSGE de sidtema X

§ Configuiacion Norbre de squipo Hardware - N
remeto Opoimes avaruadss  Priecindelssiems | Acosorencin | penades. . |n OWS

) Proteccion del

<tos anbios. e sesidn com
) Configuiacién

sistema Rendmento .
Pectos visudes, programacin del pracesader, uso de memota U CPU @ 1806H: 199 Ghe
memesa it b

s, procesador 64

berta no esta disponible para esta pantallz
Perfes de usuaia

Canfiuracién del escrtoio comespondrte af icio de sesién

Corfiguraciin.

H equige

Inicio y recuperacian

Inicio del sistema, emoves del sstema e informacin de depuracidn

e producto

Seguidad y mantenimiento

Fuente: Sistema Operativo Windows 10

Figura 23

Creacion de las variables de entorno

patibilidad] - Word

Insertar  Disefo  Formato  Referencias  Comespondendia  Revisar  Vsta  NimPro ¢ 7 Iniciarsesién ) Compartir

TimesNenRo 12 = A 4" A3 \arishies de entomo

P
|
Varizbles de usuario para Usuario [
. s Varizble Vslor | ST
Opoenes evancades  Prtecrin del e I
OneDrive C\sers\Usuario\OneDrive
K Peraealurlamayoria e estos cambis mices§ | Path c AppDatall ] ops:
- - T ke AgeDetLosaTerp IR
Bicios visuses, srogamaciin de procesader | P AUsuariolAppData\Locah Temp
7 menoria vt
s
2 Paies de usuaio " i o |
lueva... t fminar
- s serte 3 i\, ,
Configuracion del escritonic comespondiante al ini I. Windows
b Varizbles del sisterna |
W | | Varisble Ve ~ | Lenovs
i oy recuperacin |
E o delslema, enoresdel stema e rfomacy{ | COMSPE Elc e Pl o
= DriverData jows\ystem32\Diivers\DriverData
7 ESET_OPTIONS K
" 1AW HOME C\Program Fles\avaljdk1.
- NUMBER_OF PROCESSORS 8
2 | o Vindows NT
3 Paih C:\Proaram Files 861\ Commen WP, ¥ N

- togia || Edtr... Eiminar

Aceptar Cancelar

Fuente: Sistema Operativo Windows 10
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2. Primero configuramos la variable JAVA_HOME. Para ello,
escribimos en el cuadro de texto lo siguiente: a. Nombre de variable:
JAVA HOME, b. Valor de variable: ruta en que se haya instalado Java.
Por ejemplo “C:\Program Files\Java\jdk1.7.0 51”.

3. Ahora configuramos la variable PATH accediendo nuevamente a la

opcion Variables de entorno:

a. Vamos a afadir al contenido de la variable PATH el lugar donde se

encuentran los archivos ejecutables de Java.

b. Ahora elegimos la opcion “Editar (Variables del sistema)”.

c. Luego al final del contenido que ya exista, afiadiremos un punto y
coma Yy ruta a los ejecutables que sera igual a la anterior pero seguida
de la carpeta /bin. Por ejemplo: “:C:\Program Files\Java\
jdk1.7.0_51\bin™.

Figura 24
Creacion de las variables JAVA_ HOME

e arisble Vlor 5. g
Opcionss avanzadas Pruteccidn del ssten
OneD) Cilses UsuarichOneD
Parareszar s e cambios miczse | Path C\Users\Usuario AppData!Local Microsof L
" Etar s vaisbl del istema x
L

Nombre d  varsble: | 1444 HOME
Paies de Lavann Valor dela variable:
Corigraciin e esstoro comsspandierte

Baminar directoio.. Cancela

N L Variable
Irizio y recuperaciin

o e st erres 6l sema e fomacig | COTSPES
Divverdita \ ¢
ESET_OPTIONS v | wa
18V HOME CProgram Fies\lavaj 1079
NUMBER OF PROCESSORS &
05 Vi
Path CiFrooram Fies 661 Common Files Orzcle sl ivanath C:Pre.. ¥
=5 Nuevz. [ Eiminsr

b. En este momento podriamos iniciar Pentaho ejecutando el archivo start-

nentaho bat (Windows) v accederlo a través de un navecador mediante 1a URL:

Fuente: Sistema Operativo Windows 10
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Figura 25
Creacion de las variables JAVA_PATH
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Fuente: Sistema Operativo Windows 10

A continuacion, instalaremos Pentaho Bl:
a. Descomprimimos el archivo biserver-ce-X.X.zip en la raiz C:
b. En este momento podriamos iniciar Pentaho ejecutando el archivo start-
pentaho.bat (Windows) y accederlo a través de un navegador mediante la URL:
localhost:8080/pentaho/

Figura 26

Ventana de descarga de Pentaho server_ce

< > @ https://sourceforge.net/projects/pentaho/files/Business3%20Intelligence®205erver/7.0/
221 Aplicaciones  ®» Frecuencia Servicio O Configurando RAID O Cémo configurar d O Attaching a HDD to

Software de codigo abierto  Software de negocios Servicios Recursos

Hitachi Vantara | Pentaho

Inteligencia de negocios (BI) fcil de usar para todos
Presentado por:

Resumen rchivos Opiniones o Noticias Donar [£

B

Descargas / Semana

2 Carpetaprincipal

pentaho-server-manual-ce-7.0.0.0-25.zipsum 2016-11-05 46 bytes 1 @

pentaho-server-ce-7.0.0.0-25.zip.sum 2016-11-05 26 bytes 1 @

pentaho-server-manual-ce-7.0.0.0-25.zip 2016-11-05 978.8 MB 6 L. @

pentaho-server-ce-7.0.0.0-25.zip 2016-11-05 1168 45 hal @
Totales: 4 articulos 206GB 53

Fuente: Sistema Operativo Windows 10
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Figura 27

Descomprimir el archivo Pentaho server_ce
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Fuente: Sistema Operativo Windows 10

Figura 28

Contenido de carpeta Pentaho server_ce
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Fuente: Sistema Operativo Windows 10
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Figura 29
P&gina principal de Pentaho Bl
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Fuente: Sistema Operativo Windows 10

Luego, instalamos Mondrian Schema Workbench:

a. Descomprimimos el archivo psw-ce-X.X.

b. A continuacién aparecera la carpeta schema-workbench.

c. Para ejecutar el software, ejecutamos el archivo workbench.bat (Windows)
gue se encuentra en la carpeta raiz.

Figura 30

P&gina principal de descarga Pentaho schema
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Totales: 1 articulo 23.9MB 27
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Fuente: Sistema Operativo Windows 10
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Figura 31

Descomprimir archivo Pentaho schema
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Fuente: Sistema Operativo Windows 10

Figura 32

Contenido de la carpeta Pentaho schema
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Fuente: Sistema Operativo Windows 10
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Figura 33
Ventana principal de Pentaho schema

@ Schema Workbench — X
File Edit View Options Windows Heip

R BRI

Fuente: Sistema Operativo Windows 10

Ahora, instalamos Data Integration:

a. Descomprimimos el archivo pdi-ce-X.X.

b. A continuacién aparecera la carpeta data-integration.

. Para iniciar PDI o Kettle, ejecutamos el archivo Spoon.bat (Windows) que se
encuentra en la carpeta raiz.

Figura 34

Pagina de descarga de Pentaho DI
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pdi-ce-6.1.0.1-196.zip.sum 2016-04-09 46 bytes 5 @
Totales: 3 articulos 927.6 MB 199

Fuente: Sistema Operativo Windows 10
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Figura 35
Descomprimir archivo Pentaho DI
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Fuente: Sistema Operativo Windows 10

Figura 36
Contenido de la carpeta Pentaho DI
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Fuente: Sistema Operativo Windows 10
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Figura 37

Cargando el programa Pentaho DI

Pentaho Data Integration

Version 6.1

General Availabilty Release - .1,
Build Date: abril 7, 2016 12:08:4%

Copyright {C) 2007 - 2018 Pentaho Corporation. All rights reserved.

Licensed under the Apache Licenss, Version 2.0 (the “License’);
you may not use this application and all files except in compliance
with the License. You may obtain 3 copy of the License at

http:/fwarw . apache. orglicenses/LICENSE-2 .0
e ntq ho Unless required by applicable law or agreed to in writing, softwars
A Hitachi Group Company distributed under the License iz distributed on an "AS |57 BASIS,
WITHOUT WARRANTIES OR. CONDITIONS OF ANY KIND, either express or implied.

See the License for the specific language goveming permissions and
limitations under the License.

Fuente: Sistema Operativo Windows 10

Figura 38

Ventana principal del programa Pentaho DI
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Fuente: Sistema Operativo Windows 10
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Qlik sense

La instalacion de la plataforma del servidor QIlik® Sense es bastante
simple. Esta guia ha sido disefiada para que pueda comenzar rapidamente y
asume la instalacion de un solo entorno de nodo Qlik Sense. Una sola instancia
incluird TODOS los servicios instalados en el mismo sistema.

« Asegurese de que los puertos 443 u 80 no estén en uso; esto incluye los que
usa Skype

« El mensaje de certificado no confiable en el navegador es normal hasta que
cambie el protocolo o agregue su propio certificado de confianza

« Asegurese de instalar con un ID que tenga derechos administrativos locales

« Es posible que deba agregar la direccidon de su maqguina a la configuracion de

la lista blanca de origen de Websocket en el proxy

3.2.5 Especificaciones
Segun el perfil del usuario se le asignara diferentes privilegios dentro de la
fuente de datos BI.
Gerente y administrador: Gestionan solicitudes a nuevos indicadores Bl
Personal de apoyo administrativo-contable: Solo podrén realizar consultas
variadas dentro de su perfil

Personal Sistemas: Posee todos los privilegios de acceso al B,

3.2.6 Herramienta analitica
Mondrian Schema Workbench:
Esta herramienta nos permitira crear nuestro cubo OLAP proveniente de la
Tabla de Hechos; asi como las dimensiones, jerarquias y medidas necesarias
que previamente ya debemos haber definido en nuestro modelo fisico. Algo
muy importante aqui es que para trabajar con Schema Workbench debemos de
conectarnos a nuestro repositorio de datos. Para ello Schema Workbench nos

permite conectar a nuestra base de datos SQL.
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Figura 39

Conexién Schema a la base de datos Bl
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Fuente: Sistema Operativo Windows 10

Figura 40

3.2.7 Desarrollo de herramienta analitica

Muestra del proceso del Bl
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A
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informacion datos datos
ETL Manager .
Fuente de Datos g Almaceén de Datos OLAP

Fuente: Metodologia Kimball
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3.2.8 Areade Staging
Es un almacén temporal intermedio entre la base fuente y la base Data
warehouse, esto se realiza para prevenir perdidas de informacion por
incidentes de manipulacion.
Figura 41
Muestra del area de Staging
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Fuente: Metodologia Kimball

3.2.9 Desarrollo
Desarrollo de Bl con Pentaho y Qlik Sense Desktop
Figura 42
Carga inicial por cada base de datos desde origen
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HONTH(V.FechaVenta)=2 then 'Fsbrero’
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VHEN ONTH(V.FechaVenta)=d4 then 'bril’
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FROM .DetalleVentas dv

INNER JOIN wentas v on v TransVemta=dv TransVenta
INNER JOIN cliente c on c.codcliente=v codcliente
INNER JOIN alnacen a on a.codalnacen=v.codalmacen
INNER JOLY enpleade = on = .codenpleadosv.codenpleads
TNNER JOIN products p on p.codproducto=dv.codproducts
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v.T
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(@ Help oK Preview Cancel

Fuente: Sistema Operativo Windows 10
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Figura 43
Carga general y creacion de base de datos Datamart
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Fuente: Sistema Operativo Windows 10
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Figura 45
Base de datos datamart creada
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Fuente: Sistema Operativo Windows 10

Figura 46

Creacion de cubos en Schema Worbench
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Fuente: Sistema Operativo Windows 10
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Figura 47
Publicacion de cubos a Pentaho Bi server
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Figura 49
Manejo de datos seglin cubo a seleccionar
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P&gina principal de Qlik
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Figura 51
Modelo dimensional en Qlik
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3.2.10 Mantenimiento
El Datamart para la gestion de ventas se encuentra alineado a las estrategias
del negocio, si hay alguna variacion o incremento del mismo se debe
reanalizar y crear nuevos cubos segun los requerimientos o posiblemente
crear otros Datamarts para poblar el DataWareHouse, ya que se ajusta a
nuevos proyectos.

3.3 Determinar la influencia de Business Intelligence en la gestion de ventas de la
empresa Procesados Amazonicos.

Nivel de consolidacion de la informacion

Afirmacion 1: Considero que el nivel de consolidacion de la informacion existente
es aceptable.

Tabla 34
Resultado nivel de consolidacién de la informacién realizado a 3 individuos
afirmacion 1- post test

Escala fi hi%

En total desacuerdo 0 0.00%
Parcialmente en desacuerdo 0 0.00%
Neutral o indeciso 1 33.33%
Parcialmente de acuerdo 1 33.33%
En total acuerdo 1 33.33%
Total 3 100.00%

Fuente: Cuestionario aplicado a los colaboradores de la empresa
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Figura 53

Resultado de afirmacién N1, nivel de consolidacién de la Informacion

| hi%
35.00% 33.33% 33.33% 33.33%
30.00%
25.00%
20.00%
15.00%
10.00%
5.00%
0.00% 0.00%
0.00% Sarcial .
En total aruaerr]nen € Neutral e Parcialmente En total
desacuerdo indeciso de acuerdo acuerdo
desacuerdo
1 2 3 4 5
m hi% 0.00% 0.00% 33.33% 33.33% 33.33%

Fuente: Cuestionario aplicado a los colaboradores de la empresa a partir de tabla 34
Del 100% de encuestados un 33.33% opina que esta en total de acuerdo con el nivel
de consolidacion de la informacion en la Empresa Procesados Amazénicos EIRL,
otro 33.33% opina neutral o indeciso, un 33.33% afirma que estd parcialmente de
acuerdo. Mientras que las afirmaciones parcialmente en desacuerdo y en total
desacuerdo cuentan con 0%
Afirmacion 2: Cuando he necesitado informacion para poder compararla con otra la
he obtenido facilmente
Tabla 35
Resultado nivel de consolidacion de la informacion realizado a 3 individuos
afirmacion 2- post test
Escala fi hi%

En total desacuerdo 0 0.00%
Parcialmente en desacuerdo 0 0.00%
Neutral o indeciso 1 33.33%
Parcialmente de acuerdo 0 0.00%
En total acuerdo 2 66.67%
Total 3 100.00%

Fuente: Cuestionario aplicado a los colaboradores de la empresa
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Figura 54
Resultado de afirmacién N2, nivel de consolidacion de la Informacion

| hi%
70.00% 66.67%
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En total arci:’len € Neutral e Parcialmente En total
desacuerdo indeciso de acuerdo acuerdo
desacuerdo
1 2 3 4 5
m hi% 0.00% 0.00% 33.33% 0.00% 66.67%

Fuente: Cuestionario aplicado a los colaboradores de la empresa a partir de tabla 35
Del 100% de encuestados un 0% opina que esta en total desacuerdo con el nivel de
consolidacién de la informacién en la empresa Procesados Amazénicos EIRL, otro
66.67% afirma que estd en total acuerdo, un 33.33% afirma que estd neutral o
indeciso. Mientras que la afirmacion en total desacuerdo cuentan con 0% como
parcialmente en desacuerdo 0%
Afirmacion 3: Considero que los programas informaticos que se utiliza para
consolidar la informacion en la gestion de ventas son los adecuados
Tabla 36
Resultado nivel de consolidacion de la informacion realizado a 3 individuos
afirmacion 3- post test
Escala fi hi%

En total desacuerdo 0 0.00%
Parcialmente en desacuerdo 0 0.00%
Neutral o indeciso 1 33.33%
Parcialmente de acuerdo 1 33.33%
En total acuerdo 1 33.33%
Total 3 100.00%

Fuente: Cuestionario aplicado a los colaboradores de la empresa
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Figura 55
Resultado de afirmacién N3, nivel de consolidacion de la Informacion

| hi%
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En total arua;rr]nente Neutral e Parcialmente En total
desacuerdo indeciso de acuerdo acuerdo
desacuerdo
1 2 3 4 5
Hhi% 0.00% 0.00% 33.33% 33.33% 33.33%

Fuente: Cuestionario aplicado a los colaboradores de la empresa a partir de tabla 36
Del 100% de encuestados un 33.33% opina que esta en total de acuerdo con el nivel
de consolidacion de la informacion en la empresa Procesados Amazénicos EIRL,
otro 33.33% opina neutral o indeciso, un 33.33% afirma que esta parcialmente de
acuerdo. Mientras que las afirmaciones parcialmente en desacuerdo y en total

desacuerdo cuentan con 0%

Nivel de tiempo de procesamiento

Afirmacion 4: EIl tiempo para procesar reportes gerenciales es el adecuado

Tabla 37
Resultado nivel de tiempo de procesamiento realizado a 3 individuos afirmacién 4-
post test
Escala fi hi%

En total desacuerdo 0 0.00%

Parcialmente en desacuerdo 0 0.00%

Neutral o indeciso 2 66.67%

Parcialmente de acuerdo 1 33.33%

En total acuerdo 0 0.00%

Total 3 100.00%

Fuente: Cuestionario aplicado a los colaboradores de la empresa
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Figura 56
Resultado de afirmacion N4, nivel de tiempo de procesamiento

| hi%
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En total arci:’len € Neutral e Parcialmente En total
desacuerdo indeciso de acuerdo acuerdo
desacuerdo
1 2 3 4 5
m hi% 0.00% 0.00% 66.67% 33.33% 0.00%

Fuente: Cuestionario aplicado a los colaboradores de la empresa a partir de tabla 37
Del 100% de encuestados un 0% opina que esta en total desacuerdo con el nivel de
tiempo de procesamiento en la empresa Procesados Amazonicos EIRL, otro 66.67%
afirma que estd neutral o indeciso, un 33.33% afirma que estd parcialmente de
acuerdo. Mientras que la afirmacion en total acuerdo y parcialmente en desacuerdo

cuentan con 0%.

Afirmacion 5: Considero que el nivel de agilidad en las actividades de la gestién de
ventas es aceptable

Tabla 38
Resultado nivel de tiempo de procesamiento realizado a 3 individuos afirmacién 5-
post test
Escala fi hi%

En total desacuerdo 0 0.00%

Parcialmente en desacuerdo 0 0.00%

Neutral o indeciso 0 0.00%

Parcialmente de acuerdo 3 100.00%

En total acuerdo 0 0.00%

Total 3 100.00%

Fuente: Cuestionario aplicado a los colaboradores de la empresa
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Figura 57

Resultado de afirmacion N5, nivel de tiempo de procesamiento

| hi%
120.00%
100.00%
100.00%
80.00%
60.00%
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0.00% barcial
En total arCIaer:nente Neutral e Parcialmente En total
desacuerdo indeciso de acuerdo acuerdo
desacuerdo
1 2 3 4 5
mhi% 0.00% 0.00% 0.00% 100.00% 0.00%

Fuente: Cuestionario aplicado a los colaboradores de la empresa a partir de tabla 38
Del 100% de encuestados un 0% opina que estéa en total desacuerdo con el nivel de
tiempo de procesamiento en la empresa Procesados Amazénicos EIRL, el 100.00%
afirma que esté parcialmente de acuerdo, un 0.00% afirma que estd parcialmente en
desacuerdo. Mientras que la afirmacidn en total acuerdo y neutral o indeciso cuentan

con 0%

Afirmacion 6: Existe rapidez en el procesamiento de la informacion en la gestion de

ventas
Tabla 39
Resultado nivel de tiempo de procesamiento realizado a 3 individuos afirmacién 6-
post test
Escala fi hi%
En total desacuerdo 0 0.00%
Parcialmente en desacuerdo 0 0.00%
Neutral o indeciso 1 33.33%
Parcialmente de acuerdo 1 33.33%
En total acuerdo 1 33.33%
Total 3 100.00%

Fuente: Cuestionario aplicado a los colaboradores de la empresa
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Figura 58
Resultado de afirmacion N6, nivel de tiempo de procesamiento

| hi%
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En total aruaerr]nen N Neutral e Parcialmente En total
desacuerdo indeciso de acuerdo acuerdo
desacuerdo
1 2 3 4 5
mhi% 0.00% 0.00% 33.33% 33.33% 33.33%

Fuente: Cuestionario aplicado a los colaboradores de la empresa a partir de tabla 39
Del 100% de encuestados un 0% opina que esté en total desacuerdo con el nivel de
tiempo de procesamiento en la empresa Procesados Amazdnicos EIRL, otro 33.33%
afirma que estd neutral o indeciso, un 33.33% afirma que estad parcialmente de
acuerdo. Mientras que la afirmacién en total acuerdo tiene 33.33% y parcialmente

desacuerdo cuentan con 0%

Resultados de la encuesta a la parte gerencial de la empresa Procesados
Amazoénicos EIRL

Nivel de Toma de Decisiones

Afirmacion 1: Considero que actualmente la recopilacion de la informacion
procesada para la toma de decisiones es la adecuada

Tabla 40
Resultado nivel de toma de decisiones realizado a 3 individuos afirmacion 1- post
Escala fi hi%
En total desacuerdo 0 0.00%
Parcialmente en desacuerdo 0 0.00%
Neutral o indeciso 0 0.00%
Parcialmente de acuerdo 1 33.33%
En total acuerdo 2 66.67%
Total 3 100.00%

Fuente: Cuestionario aplicado a los colaboradores de la empresa
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Figura 59
Resultado de afirmacién N1, nivel de toma de decisiones

| hi%
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En total aruae:qente Neutral e Parcialmente En total
desacuerdo indeciso de acuerdo acuerdo
desacuerdo
1 2 3 4 5
m hi% 0.00% 0.00% 0.00% 33.33% 66.67%

Fuente: Cuestionario aplicado a los colaboradores de la empresa a partir de tabla 40
Del 100% de encuestados un 0% opina que esta en total desacuerdo con el nivel de
toma decisiones en la empresa Procesados Amazaénicos EIRL, otro 66.67% opina que
esta en total acuerdo, un 33.33% afirma que esta parcialmente de acuerdo. Mientras
que la afirmacion en total desacuerdo y parcialmente en desacuerdo cuentan con 0%.

Afirmacion 2: Considero que actualmente la informacidn existente del area ventas
me apoya a la toma de decisiones gerenciales en la empresa

Tabla 41

Resultado nivel de toma de decisiones realizado a 3 individuos afirmacion 2- post

test
Escala fi hi%

En total desacuerdo 0 0.00%

Parcialmente en desacuerdo 0 0.00%

Neutral o indeciso 0 0.00%

Parcialmente de acuerdo 1 33.33%

En total acuerdo 2 66.67%
Total 3 100.00%

Fuente: Cuestionario aplicado a los colaboradores de la empresa
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Figura 60
Resultado de afirmacién N2, nivel de toma de decisiones

| hi%
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En total arci:’len € Neutral e Parcialmente En total
desacuerdo indeciso de acuerdo acuerdo
desacuerdo
1 2 3 4 5
m hi% 0.00% 0.00% 0.00% 33.33% 66.67%

Fuente: Cuestionario aplicado a los colaboradores de la empresa a partir de tabla 41
Del 100% de encuestados un 0% opina que esta en total desacuerdo con el nivel de
toma decisiones en la empresa Procesados Amazonicos EIRL, otro 33.33% afirma
que esta parcialmente de acuerdo, un 66.67% afirma que esta en total acuerdo.
Mientras que las afirmaciones parcialmente en desacuerdo cuentan con 0% como

neutral o indeciso 0%

Afirmacion 3: Considero tener la informacién adecuada sin necesidad de estar
solicitandolo y asi tomar una decision en la gestion de ventas

Tabla 42
Resultado nivel de toma de decisiones realizado a 3 individuos afirmacion 3- post
test
Escala fi hi%

En total desacuerdo 0 0.00%

Parcialmente en desacuerdo 0 0.00%

Neutral o indeciso 0 0.00%

Parcialmente de acuerdo 1 33.33%

En total acuerdo 2 66.67%

Total 3 100.00%

Fuente: Cuestionario aplicado a los colaboradores de la empresa
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Figura 61
Resultado de afirmacién N3, nivel de toma de decisiones
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En total arci:’len € Neutral e Parcialmente En total
desacuerdo indeciso de acuerdo acuerdo
desacuerdo
1 2 3 4 5
m hi% 0.00% 0.00% 0.00% 33.33% 66.67%

Fuente: Cuestionario aplicado a los colaboradores de la empresa a partir de tabla 42
Del 100% de encuestados un 0% opina que esta en total desacuerdo con el nivel de
toma decisiones en la empresa Procesados Amazonicos EIRL, otro 33.33% afirma
que esta parcialmente de acuerdo, un 66.67% afirma que esta en total acuerdo.
Mientras que las afirmaciones parcialmente en desacuerdo cuentan con 0% como

neutral o indeciso 0%

Afirmacion 4: Considero que la informacion generada del &rea de ventas me ayuda
a realizar mejores negocios

Tabla 43
Resultado nivel de toma de decisiones realizado a 3 individuos afirmacion 4- post
test
Escala fi hi%

En total desacuerdo 0 0.00%

Parcialmente en desacuerdo 0 0.00%

Neutral o indeciso 0 0.00%

Parcialmente de acuerdo 1 33.33%

En total acuerdo 2 66.67%

Total 3 100.00%

Fuente: Cuestionario aplicado a los colaboradores de la empresa
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Figura 62
Resultado de afirmacién N4, nivel de toma de decisiones

| hi%
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En total arci:’len € Neutral e Parcialmente En total
desacuerdo indeciso de acuerdo acuerdo
desacuerdo
1 2 3 4 5
m hi% 0.00% 0.00% 0.00% 33.33% 66.67%

Fuente: Cuestionario aplicado a los colaboradores de la empresa a partir de tabla 43

Del 100% de encuestados un 0% opina que esta en total desacuerdo con el nivel de
toma decisiones en la empresa Procesados Amazonicos EIRL, otro 33.33% afirma
que esta parcialmente de acuerdo, un 66.67% afirma que estd en total acuerdo.
Mientras que las afirmaciones parcialmente en desacuerdo cuentan con 0% como

neutral o indeciso 0%

Afirmacion 5: Considero que la informacién actual de la gestién de ventas mejora
el vinculo comercial con respecto al cliente

Tabla 44
Resultado nivel de toma de decisiones realizado a 3 individuos afirmacion 5- post
test
Escala fi hi%

En total desacuerdo 0 0.00%

Parcialmente en desacuerdo 0 0.00%

Neutral o indeciso 0 0.00%

Parcialmente de acuerdo 1 33.33%

En total acuerdo 2 66.67%

Total 3 100.00%

Fuente: Cuestionario aplicado a los colaboradores de la empresa
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Figura 63
Resultado de afirmacién N5, nivel de toma de decisiones
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En total arciaimente Neutral e Parcialmente En total
en . .
desacuerdo indeciso de acuerdo acuerdo
desacuerdo
1 2 3 4 5
| hi% 0.00% 0.00% 0.00% 33.33% 66.67%

Fuente: Cuestionario aplicado a los colaboradores de la empresa a partir de tabla 44
Del 100% de encuestados un 0% opina que esta en total desacuerdo con el nivel de
toma decisiones en la empresa Procesados Amazonicos EIRL, otro 66.67% afirma
que estd parcialmente de acuerdo, un 33.33% afirma que estd parcialmente en
desacuerdo. Mientras que las afirmaciones parcialmente en desacuerdo y neutral o

indeciso cuentan con 0%.

Nivel de la disponibilidad de la informacién

Afirmacion 6: Considero que la informacion concerniente a la gestion de ventas

esta disponible sin solicitarlo a los asistentes

Tabla 45
Resultado nivel de disponibilidad de la informacion, afirmacién 6- post test
Escala fi hi%
En total desacuerdo 0 0.00%
Parcialmente en desacuerdo 0 0.00%
Neutral o indeciso 1 33.33%
Parcialmente de acuerdo 1 33.33%
En total acuerdo 1 33.33%
Total 3 100.00%

Fuente: Cuestionario aplicado a los colaboradores de la empresa

93



Figura 64
Resultado de afirmacion N6, nivel de disponibilidad de la informacion
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En total aruaerr]nen € Neutral e Parcialmente En total
desacuerdo indeciso de acuerdo acuerdo
desacuerdo
1 2 3 4 5
m hi% 0.00% 0.00% 33.33% 33.33% 33.33%

Fuente: Cuestionario aplicado a los colaboradores de la empresa a partir de tabla 45
Del 100% de encuestados un 0% opina que esta en total desacuerdo con el nivel de
disponibilidad de la informacion en la empresa Procesados Amazonicos EIRL, otro
33.33% afirma que esté en total acuerdo, un 33.33% afirma que esta parcialmente de
acuerdo, otro 33.33 % esta como neutral o indeciso. Mientras que la afirmacion

parcialmente de acuerdo cuenta con 0%

Afirmacion 7: Cuando he requerido informacién la he obtenido facilmente
Tabla 46

Resultado nivel de disponibilidad de la informacion realizado a 3 individuos
afirmacion 7- post test

Escala fi hi%

En total desacuerdo 0 0.00%
Parcialmente en desacuerdo 0 0.00%
Neutral o indeciso 0 0.00%
Parcialmente de acuerdo 2 66.67%
En total acuerdo 1 33.33%
Total 3 100.00%

Fuente: Cuestionario aplicado a los colaboradores de la empresa
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Figura 65
Resultado de afirmacion N7, nivel de disponibilidad de la informacion
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En total arci:’len € Neutral e Parcialmente En total
desacuerdo indeciso de acuerdo acuerdo
desacuerdo
1 2 3 4 5
m hi% 0.00% 0.00% 0.00% 66.67% 33.33%

Fuente: Cuestionario aplicado a los colaboradores de la empresa a partir de tabla 46
Del 100% de encuestados un 0% opina que esta en total desacuerdo con el nivel de
disponibilidad de la informacion en la empresa Procesados Amazonicos EIRL, otro
66.67% afirma que esta parcialmente de acuerdo, un 33.33% afirma que esta en total
acuerdo. Mientras que la afirmacion parcialmente en desacuerdo cuenta con 0%

como neutral o indeciso 0%

Afirmacion 8: Considero que solo los usuarios definidos de la empresa tienen
disponible la informacion clasificada del negocio

Tabla 47
Resultado nivel de disponibilidad de la informacion realizado a 3 individuos
afirmacion 8- post test

Escala fi hi%

En total desacuerdo 0 0.00%
Parcialmente en desacuerdo 0 0.00%
Neutral o indeciso 0 0.00%
Parcialmente de acuerdo 1 33.33%
En total acuerdo 2 66.67%
Total 3 100.00%

Fuente: Cuestionario aplicado a los colaboradores de la empresa
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Figura 66
Resultado de afirmacion N8, nivel de disponibilidad de la informacion
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desacuerdo
1 2 3 4 5
| hi% 0.00% 0.00% 0.00% 33.33% 66.67%

Fuente: Cuestionario aplicado a los colaboradores de la empresa a partir de tabla 47

Del 100% de encuestados un 0% opina que esta en total desacuerdo con el nivel de
disponibilidad de la informacién en la empresa Procesados Amazonicos EIRL, otro
33.33% afirma que esta parcialmente de acuerdo, un 0.00 % afirma que esta
parcialmente en desacuerdo, otro 0.00 % esta como neutral o indeciso. Mientras que

la afirmacion en total acuerdo cuentan con 66.67%

Andlisis inferencial

Con respecto a los resultados se realiz6 una comparacién de un antes y un después de
aplicar la variable independiente en otras palabras se realiza la prueba T de Student
para que permita pronunciarse sobre la significancia estadistica que pueda tener las

diferencias encontradas entre las medias.

Tabla 48
Prueba de normalidad de Shapiro Wilk - nivel de consolidacion de la
informacion
Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig.
PreTest ,964 6 ,637
PostTest ,964 6 ,637

Fuente: Software estadistico SPSS v.21
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Segun se detalla en la tabla 48, para determinar la normalidad el valor P debe ser
mayor a 0,05 por consiguiente se mencionan los siguientes criterios:
P-Valor < a Aceptar HO: Los datos NO provienen de una distribucién normal

P-Valor => a Aceptar H1: Los datos provienen de una distribucién normal

3.3.1 Nivel de consolidacion de la informacion
Se usara la prueba estadistica de T de Student para muestras emparejadas, mediante

la herramienta estadistica SPSS v. 21

Tabla 49
Resultado nivel de consolidacion de la informacion

Prueba de muestras emparejadas

Diferencias emparejadas

95% de intervalo
de confianza de

Media la diferencia

Desviacion de error Valor
Media Media estdndar estandar Inferior Superior 't gl Significancia

Dif.

Par PreTest 6,67

1 - 2,082 1,202 -10,838 -,496 2 ,042
PostTest 1233 .67 Lo

Fuente: Software estadistico SPSS v.21

En la tabla 49 el valor de significancia es 0,042, menor que el valor alfa (P-valor)
0,05. Con un intervalo de confianza de 95%, lo que indica que se rechaza la hip6tesis

nula
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Tabla 50

Prueba de normalidad de Shapiro Wilk- nivel tiempo de procesamiento de la

informacion
Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig.
PreTest ,964 6 ,637
PostTest ,964 6 ,637

Fuente: Software estadistico SPSS v.21
Segun se detalla en la tabla 50, para determinar la normalidad el valor P debe ser
mayor a 0,05 por consiguiente se mencionan los siguientes criterios:
P-Valor < a Aceptar HO: Los datos NO provienen de una distribucién normal

P-Valor => a Aceptar H1: Los datos provienen de una distribucién normal

3.3.2 Nivel de tiempo de procesamiento de la informacion

Se usara la prueba estadistica de T de Student para muestras emparejadas, mediante
la herramienta estadistica SPSS v. 21

Tabla 51

Resultado Nivel de tiempo de procesamiento de la informacién

Prueba de muestras emparejadas

Diferencias emparejadas

95% de intervalo
de confianza de la

Media diferencia

Desviacién de error Valor
Media Media estandar estandar Inferior Superior t gl Significancia

Dif.

Par PreTest 4.67 -

1 - 6.667 1,528 ,882 -10,461 -2,872 755 2 ,017
PostTest 11,33 ™ 9

Fuente: Software estadistico SPSS v.21
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En la tabla 51 el valor de significancia es de 0,017, menor que el valor alfa (P-valor)
0,05. Con un intervalo de confianza de 95%, lo que indica que se rechaza la hipotesis
nula

Tabla 52

Prueba de normalidad de Shapiro Wilk - nivel toma de decisiones

Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig.
PreTest ,987 6 ,780
PostTest ,964 6 ,637

Fuente: Software estadistico SPSS v.21
Segun se detalla en la tabla 52, para determinar la normalidad el valor P debe ser
mayor a 0,05 por consiguiente se mencionan los siguientes criterios:
P-Valor < a Aceptar HO: Los datos NO provienen de una distribucion normal

P-Valor => a Aceptar H1: Los datos provienen de una distribucién normal

3.3.3 Nivel de toma de decisiones

Se usara la prueba estadistica de T de Student para muestras emparejadas, mediante
la herramienta estadistica SPSS v. 21

Tabla 53

Resultado Nivel de toma de decisiones

Prueba de muestras emparejadas
Diferencias emparejadas
95% de intervalo
de confianza de la
diferencia

Media
Desviacion de error
Media Media estandar estandar Inferior Superior

Dif.

Valor
t gl Significancia
Par PreTest 8,33

1 - - 4,000 2,309 -24,937  -5,063

2 ,023
PostTest 23,33 15,000

6,495

Fuente: Software estadistico SPSS v.21
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En la tabla 53 el valor de significancia es de 0,023, menor que el valor alfa (P-valor)
0,05. Con un intervalo de confianza de 95%, lo que indica que se rechaza la hipotesis

nula.
Tabla 54
Prueba de normalidad de Shapiro Wilk - nivel disponibilidad de la
informacion
Shapiro-Wilk

Estadistico gl Sig.
PreTest ,893 6 ,363
PostTest 1,000 6 1,000

Fuente: Software estadistico SPSS v.21
Segun se detalla en la tabla 54, para determinar la normalidad el valor P debe ser
mayor a 0,05 por consiguiente se mencionan los siguientes criterios:
P-Valor < a Aceptar HO: Los datos NO provienen de una distribucion normal

P-Valor => a Aceptar H1: Los datos provienen de una distribucién normal

3.3.4 Nivel de disponibilidad de la informacién

Se usara la prueba estadistica de T de Student para muestras emparejadas, mediante
la herramienta estadistica SPSS v. 21

Tabla 55

Resultado Nivel de toma de decisiones

Prueba de muestras emparejadas

Diferencias emparejadas
95% de intervalo
de confianza de
la diferencia

Media
Desviacion de error
Media Media estandar estandar Inferior Superior

Dif.
Valor

t gl Significancia
Par1  PreTest 5,00

8,000 3,000 1,732 15,452 -,548 4,619 2 ,044

PostTest 13,00

Fuente: Software estadistico SPSS v.21
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En la tabla 55 el valor de significancia es de 0,044, menor que el valor alfa (P-valor)
0,05. Con un intervalo de confianza de 95%, lo que indica que se rechaza la hipétesis

nula
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IV. DISCUSION

El uso de Inteligencia de Negocios es fundamental para utilizar estrategias en base a
conocimientos siendo los mismos obtenidos desde los procesos del negocio y gestionadas
por los colaboradores de la empresa.

Segun los resultados obtenidos en el analisis inferencial concernientes al contraste de
Hipdtesis, se logrd determinar que aplicar Inteligencia de Negocios en la empresa influye
positivamente la gestion de ventas, realizado con un nivel de confianza del 95 %. Segln
muestra en la tabla 49 el indicador N° 1 contaba con una media de 6,67 y después de la
implementacion con 12,33 habiendo una diferencia de 5,667 con un valor de significancia
del 0,042. Asimismo, segun la tabla 51 el indicador N° 2 contaba con una media antes de
la implementacién de 4,67 y posterior a la implementacién muestra una media de 11,67
halldndose una diferencia de 7 con un nivel de significancia de 0,017. del mismo modo en
la tabla 53 se observa para el indicador N° 3 la media antes de 8,33 y la media después de
la implementacion de 23,33 hallandose una diferencia de 15 con un nivel de significancia
de 0,023. Para concluir con la interpretacion de los analisis para el indicador N°4 en la
tabla 55 se observa la media antes de 5 y la media después de 13 hallandose una
diferencia de 8 con un nivel de significancia de 0,044. Para todos estos casos el nivel de
significancia es menor que el nivel alfa de 0,05. El enfoque general esta destinado
principalmente al area gerencial de la empresa quienes se encuentran en la parte alta de la
piramide y quienes necesitan optimizar la gestion de ventas. Por lo cual es rechazada la

hipétesis nula, aceptando la hipoétesis alternativa.

Segln la investigacion realizada por CHIRAN, Myriam (2016). Demostré que las
decisiones gerenciales apoyadas por un sistema inteligente mejoran el desenvolvimiento
del personal en el manejo de la informacion, mas aun cuando la presenta de forma
precisa y dinamica en interfaces optimizados. En el presente proyecto de investigacion se
consolida la informacion para luego sea tratada de manera dindmica y con proyeccion a
explotacion a nuevos requerimientos, con lo que se confirma que la implementacién del

Bl influye positivamente el proceso en la gestion de ventas.

Segun la investigacion realizada por VILLAREAL, Roberto (2013). Concluyé que en el
estudio previo se debe escoger una metodologia adecuada para el desarrollo de Bl siendo

pertinente en tiempo y adecuarse a las necesidades de la empresa, cabe resaltar que las
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empresas comerciales tienen diferentes enfoques y es mediante esta eleccion donde el
investigador pone a prueba su analisis de seleccion. Para el presente proyecto de
investigacion en el enfoque holistico se determiné una metodologia adecuada para la
empresa ya que cuenta con los procedimientos necesarios para realizar el desarrollo Bl y

permitir seguir creciendo en almacenamiento de datos para futuros indicadores.

Segln la investigacion realizada por GUILLEN, Ronald (2016). Demostré que se
optimizo la gestién de informacién en un 83% esto permiti6 mejorar la toma de
decisiones de la empresa al conocer las ventas en forma detallada en periodos de tiempo
determinados por la administracion. El presente proyecto abarca la gestion de ventas
abriéndose posibilidades de crear mas Datamarts ya sea de logistica, compras, marketing
y otras areas donde sea necesario la implementacion considerando que existe una base

para el soporte dichos proyectos

Segun la investigacion realizada por DE LA CRUZ, Carlos (2017). Determin6 que la
liquidez corriente utilizando la solucion de inteligencia de negocio en el proceso de toma
de decisiones en la Corporacion Los Portales unidad vivienda, sin la solucion de
inteligencia de negocio fue 1.0315 y con el uso de la solucién de inteligencia de negocio
aumento a 1.1527. Logrando un aumento de 0.1213, que representa un aumento de
11.76% en la liquidez corriente. En el presente proyecto no se consideré la liquidez por
que los datos para obtener estos resultados no se registraban en el sistema transaccional

de la empresa, teniendo datos limitados al momento de realizar el proyecto.

Segun la investigacion realizada por URIARTE, Chanit (2018). Demostr6 que la
satisfaccion de los usuarios en el area de gestion al cliente mejoro significativamente a
buenos y muy buenos con respecto a las condiciones anteriores y con el uso de la mineria
de datos se mejord sustancialmente los tiempos en procesamiento de las propuestas de
objetivos. En el presente proyecto cabe resaltar que si bien el Bl implementado apoya a
tomar decisiones a la parte gerencial no se deja del lado que esas decisiones no
favorezcan la satisfaccion del cliente ya sea por ser un cliente constante y presentarle
nuevas propuestas o por su nivel de continuidad en la empresa.

Ademas, segun la investigacion realizada por FLORES, Mauro (2017). Demostro que la
solucion de inteligencia de negocios tuvo un impacto muy positivo sobre el patrullaje

integrado PNP-SERENAZGO, esto debido a que aportd informacion estratégica que
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permitio realizar un patrullaje proactivo prospectivo mas efectivo, gracias a los mapas de
delitos mejorados y los estadisticos de delitos generados por el sistema. Para la presente
investigacion la informacion que se muestra a la parte gerencial debe ser la maés
granulada posible para obtener solo lo necesario y no en abundantes cuadros ni reportes
planos inentendibles, es por eso que el aporte de una buena herramienta de Bl aporta

nuevas estrategias en los negocios, procesos, etc.
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V. CONCLUSIONES
Del presente proyecto de investigacion se desprenden las siguientes conclusiones:

5.1

5.2

5.3

Al iniciar a desarrollar el proyecto se recogieron datos necesarios para iniciar con el
diagnostico del proceso en la gestion de ventas y lograr que la propuesta sea util para
la parte gerencial, que es quien realiza la toma de decisiones en la empresa. Se
demuestra deficiencias en el proceso de gestion ya que el tiempo en generar las
solicitudes y montos de las ventas era considerable por tener que consolidar la
informacidn de las tres sedes de forma independiente, el nivel de toma de decisiones
no generaba una influencia positiva por parte de la gerencia al no contar con
informacion que le permitiera poder canalizar sus expectativas a sus colaboradores

de area.

El desarrollo de Business Intelligence mediante metodologia Kimball proporciona
procedimientos y técnicas a nuevos requerimientos en los negocios actuales. Al
fusionar la suite Pentaho y Qlik se generé un escenario amigable ya que permite
obtener productos de calidad disminuyendo el tiempo en generar un reporte

consolidado.

Finalmente, después de analizar los resultados obtenidos al comparar la media de los
resultados antes y después de la implementacion del Bl, se concluyé que si existe una
influencia positiva en la gestién de ventas de la empresa Procesados Amazonicos,
ademas se ha determinado que Bl mejora y optimiza el area gerencial de manera

eficiente en el planteamiento de ventas a los clientes.
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VI.

RECOMENDACIONES

Las recomendaciones del presente proyecto son las siguientes

6.1

6.2

6.3

Se recomienda realizar nuevos proyectos de Bl para poder cubrir todas las areas de la
empresa ya que, se tiene una plataforma bésica para realizarlos utilizando nuevos
enfoques a nuevas exigencias a nuevos negocios, esta plataforma esta abierta a
nuevos procesos de carga de datos la extraccion analitica se considera pilar
fundamental para nuevos proyectos de Business Intelligence, la documentacion,

manuales y el proyecto seran la guia agilizar nuevos requerimientos.

Se recomienda a la Universidad seguir con la vision de la relacion alumno empresa
que es muy significante para el desarrollo profesional porque es asi que el alumno
experimenta y demuestra sus destrezas antes situaciones y exigencias reales que
ocurren en el ambito laboral se le podria llamar como el trabajo de campo donde el

enfoque sistematico predomine.

Se recomienda a futuros investigadores seguir todo el ciclo de vida de la metodologia
porque es ahi donde se centran las soluciones del Bl considerando que en este
proyecto se tom6 como metodologia Kimball, el anélisis es fundamental, ordenar

bien los tiempos de desarrollo, implementacion y pruebas.
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Matriz de consistencia

. o - Objetivos . . - Fuentes
Titulo Problema Hipotesis Obijetivo general Variables  Indicadores Técnicas  Instrumentos .
especificos informantes
Implementacién ¢De qué La Implementar Diagnosticar el Monto
de Business manera influye implementacion Business proceso de la facturado Andlisi Guia d
Intelligenceen la de Business Intelligence en  gestién de mensual, q natists tal Ru"'fl _? Reportes Excel
la gestion de implementacion Intelligence la gestion de ventas de la anual por ocumenta DeV|S|0n tal P
ventas de la de un Business influye ventas de la empresa punto de ocumenta
empresa Intelligence en  positivamente  empresa Procesados venta
Procesados la gestion de en la gestion de Procesados Amazonicos i d
Amazénicos,  ventasen la ventas de la Amazonicos, antes de la (I;l_lve 'E'I'd d Encuiesta Gerente de la
del distrito de  empresa empresa del distrito de  implementacion dls?onl Ifida Cuestionario EMPresa
Tarapoto, 2018 Procesados Procesados Tarapoto, 2018  de Business ) ef a »
Amazonicos, Amazonicos, Intelligence Informacion
dTeI dISttI‘ItO de  2018. Gestisnde Nivel de
arapoto, ven tiempo de o
2018? entas consglidaci 6n Encuesta Cuestionario Perso_ngl _
de la Administrativo
informacion
Nivel de
. de _ ~ Personal
p:f(;?:z:amiento Encuesta  Cuestionario Administrativo
Cantidad de
Clientes Andlisis Guia de Reportes Excel
atendidos o
documental Revision
mensual,
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anual por Documental
punto de
venta
Desarrollar Nivel de Anédlisis Guia de Manual funcional
Business conformidad  Documental Analisis de la aplicacién
Intelligence funcional del Documental
mediante software
metodologia _ — _ _
Kimball, Nivel de Analisis Gu[a de Manual funcpnal
utilizando gxactltud_tlje la Documental Anélisis de la aplicacion
plataforma de informacion. Documental
Bl Pentaho y Nivel de Analisis Guia de Manual funcional
Qlik. facilidad en el Documental Analisis de la aplicacion
aprendizaje Documental
Business  del software.
Intelligence — . .
Nivel de Guia de Manual funcional
satisfaccion . Analisis de la aplicacién
de la Analisis Documental
operabilidad Documental
del software
Nivel de Gerente de la
satisfaccion i . Empresa
en tiempos de Encuesta Cuestionario
respuesta Persqngl )
requeridos por Administrativo
el usuario.
Determinar la  estign de  Indice de
influenciade  \entas comprobantes Modulo del BI
Business emitidos
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Intelligence en

la gestion de
ventas de la
empresa
Procesados
Amazénicos
E.LR.L.
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mensual,
anual por
punto de
venta

Analisis
documental

Reportes

Monto
facturado
consolidado
mensual,
anual

Analisis
documental

Reportes

Modulo del Bl

Cantidad de
unidades
vendidas de
cada producto
a cada cliente
mensual,
anual por
punto de
venta

Analisis
documental

Reportes

Modulo del BI

Monto de
ventas por
vendedor de
toda la
empresa

Analisis

documental

Reportes

Modulo del Bl

Procesos

Nivel de

Encuesta

Cuestionario

Personal
Administrativo




consolidacion

de la
informacion

Nivel de

tiempo de Encuesta
procesamiento

Cuestionario

Personal
Administrativo

Nivel de

disponibilidad Encuesta
de la

informacion.

Cuestionario

Gerente de la
Empresa

Encuesta
Nivel de toma

de decisiones

Cuestionario

Gerente de la
Empresa

Administrador
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v Instrumentos de investigacion

Cuestionario 1

(Encuesta al Personal de la Empresa)

INSTRUCCIONES:

La presente encuesta contiene un conjunto de items orientados a determinar el
nivel de procesos que realiza el personal administrativo con respecto a la
gestion de ventas en la Empresa PROCESADOS AMAZONICOS EIRL

Se sugiere utilizar la siguiente Escala de calificacion para dar sus respuestas
frente a los enunciados, marcando con una X dentro del recuadro de cada
namero de la escala.

ESCALA EQUIVALENCIA
1 En total desacuerdo
2 Parcialmente en desacuerdo
3 Neutral o indeciso
4 Parcialmente de acuerdo
5 En total acuerdo
Item Afrimaciones 1 (213|415
1 Considero que el nivel de consolidacion de
la informacion existente es aceptable
2 Cuando he necesitado informacion para
Nivel de poder compararla con otra la he obtenido
consolidacion de facilmente
la informacion 3 Considero que los programas informaticos

que se utiliza para consolidar la
informacion en la gestion de ventas son los

adecuados
4 El tiempo para procesar reportes
gerenciales es el adecuado
Nivel de tiempo | 5 Considero que el nivel de agilidad en las
de actividades de la gestion de ventas es
procesamiento aceptable
6 Existe rapidez en el procesamiento de la

informacion en la gestion de ventas

“Agradecemos siceramente su esfuerzo y colaboracién*
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Cuestionario 2

(Encuesta al Gerente / Administrador de la Empresa)

INSTRUCCIONES:

La presente encuesta contiene un conjunto de items orientados a determinar el
Nivel de Toma de Decisiones que realiza el gerente y Administrador con
respecto a la gestion de ventas y el Nivel de Disponibilidad de la Infromacién
que existe en la Empresa PROCESADOS AMAZONICOS EIRL

Se sugiere utilizar la siguiente Escala de calificacién para dar sus respuestas
frente a los enunciados, marcando con una X dentro del recuadro de cada
namero de la escala.

ESCALA EQUIVALENCIA
En total desacuerdo
Parcialmente en desacuerdo
Neutral o indeciso
Parcialmente de acuerdo
En total acuerdo

QB IWINF-

Item Afirmaciones 1 12131415

1 Considero que actualmente la recopilacion de
la informacion procesada para la toma de
decisiones es la adecuada

2 Considero que actualmente la informacion
existente del area ventas me apoya a la toma

Nivel de Toma de decisiones gerenciales en la empresa
de Decisiones | 3 Considero tener la informacion adecuada sin

necesidad de estar solicitandolo y asi tomar
una decision en la gestion de ventas.

4 Considero que la informacion generada del
area de ventas me ayuda a realizar mejores
negocios

5 Considero que la informacion actual de la

gestion de ventas mejora el vinculo comercial
con respecto al cliente

6 Considero que la informacién concerniente a
la gestion de ventas esta disponible sin
Nivel de la solicitarlo a los asistentes
disponibilidad | 7 Cuando he requerido informacién la he
dela obtenido facilmente
informacién 8 Considero que solo los usuarios definidos de

la empresa tienen disponible la informacion
clasificada del negocio

“Agradecemos siceramente su esfuerzo y colaboracién*
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— Experto 1: Formato de validacion de cuestionario 1

S et

m' UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

INFORME DE OPINION SOBRE INSTRUMENTO DE INVESTIGACION CIENT{FICA

L. DATOS GENERALES

Apellidos y nombres del experto: /fa/wfzad/f . .F%Le«i?. ; M
Institucién donde labora: QNSH 4 et
Especialidad: TFwg. b SHTxol

Instrumento de evaluacion®’ £ uedteomauspo 4

Autor del instrumento: Zowid W) baMS HERe0in SPUNDS

II. ASPECTOS DE VALIDACION

MUY DEFICIENTE (1) DEFICIENTE (2) ACEPTABLE (3) BUENA (4) EXCELENTE (5)

7

CRITERIOS INDICADORES 1(2]3 |4

Los ftems estin redactados con lenguaje apropiado y libre de
CLARIDAD ambigtiedades acorde con los sujetos muéstrales. X

Las instrucciones y los items del instrumento permiten recoger la
informacién objetiva sobre la variable: Gestién de ventas en todas x
OBJETIVIDAD sus dimensiones en indicadores conceptuales y operacionales.

El instrumento demuestra vigencia acorde con el conocimiento
ACTUALIDAD cientifico, tecnoldgico, innovacién y legal inherente a la variable: X
Gestién de ventas

Los items del instrumento reflejan organicidad légica entre la
ORGANIZACION definicion operacional y conceptual respecto a la variable, de
manera que permiten hacer inferencias en funcién a las hipétesis, x
problema y objetivos de la investigacién.

Los items del instrumento son suficientes en cantidad y calidad
SUFICIENCIA acorde con la variable, dimensiones e indicadores. X

Los items del instrumento son coherentes con el tipo de
INTENCIONALIDAD investigacion y responden a los objetivos, hipétesis y variable de x
estudio.

La informacién que se recoja a través de los items del instrumento,
CONSISTENCIA permitird analizar, describir y explicar la realidad, motivo de la x
investigacién.

Los items del instrumento expresan relacion con los indicadores de
COHERENCIA cada dimensi6n de la variable: Gestién de ventas X

La relacion entre la técnica y el instrumento propuestos responden
METODOLOGIA al proposito de la investigacion, desarrollo tecnolégico e X
innovacién.

La redaccion de los items concuerda con la escala valorativa del x
PERTINENCIA instrumento.

PUNTAJE TOTAL N4

(Nota: Tener en cuenta que el instrumento es vélido cuando se tiene un puntaje minimo de 41 “Excelente”; sin embargo,
un puntaje menor al anterior se considera al instrumento no valido ni aplicable)

IIL. OPINION DE APLICABILIDAD

Tarapoto, 28 de Septiembre del 2018

PROMEDIO DE VALORACION:
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— Experto 2: Formato de validacion de cuestionario 1

m' UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

INFORME DE OPINION SOBRE INSTRUMENTO DE INVESTIGACION CIENT{FICA

L. DATOS GENERALES

Apellidos y nombres del experto: VALAES Cokal MiGueL RRGEL
Institucién donde labora: UNSH

Especialidad:

ING. Je SIS

Instrumento de evaluacién: _ (usoilionenns 4

Autor del instrumento:

cowm Wands HeReoie Suswas

II. ASPECTOS DE VALIDACION

MUY DEFICIENTE (1) DEFICIENTE (2) ACEPTABLE (3) BUENA (4) EXCELENTE (5)

CRITERIOS

INDICADORES

1

CLARIDAD

Los items estin redactados con lenguaje apropiado y libre de
ambigiiedades acorde con los sujetos muéstrales.

OBJETIVIDAD

Las instrucciones y los ftems del instrumento permiten recoger la
informacién objetiva sobre la variable: Gestién de ventas en todas
sus dimensiones en indicadores conceptuales y operacionales.

ACTUALIDAD

El instrumento demuestra vigencia acorde con el conocimiento
cientifico, tecnolégico, innovacion y legal inherente a la variable:
Gestién de ventas

ORGANIZACION

Los items del instrumento reflejan organicidad logica entre la
definicién operacional y conceptual respecto a la variable, de
manera que permiten hacer inferencias en funcién a las hipétesis,
problema y objetivos de la investigacion.

SUFICIENCIA

Los items del instrumento son suficientes en cantidad y calidad
acorde con la variable, dimensiones e indicadores.

INTENCIONALIDAD

Los items del instrumento son coherentes con el tipo de
investigacién y responden a los objetivos, hipétesis y variable de
estudio.

CONSISTENCIA

La informacién que se recoja a través de los items del instrumento,
permitird analizar, describir y explicar la realidad, motivo de la
investigacién.

COHERENCIA

Los items del instrumento expresan relacién con los indicadores de
cada dimension de la variable: Gestién de ventas

METODOLOGIA

La relacién entre la técnica y el instrumento propuestos responden
al prop6sito de la investigacién, desarrollo tecnologico e
innovacién.

X

PERTINENCIA

La redaccion de los items concuerda con la escala valorativa del
instrumento.

X

PUNTAJE TOTAL

5}

(Nota: Tener en cuenta que el instrumento es valido cuando se tiene un puntaje minimo de 41 “Excelente”; sin embargo,
un puntaje menor al anterior se considera al instrumento no valido ni aplicable)

III. OPINION DE APLICABILIDAD
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Tarapoto, 28 de Septiembre del 2018




— Experto 3: Formato de validacion de cuestionario 1

s
' ‘l UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

INFORME DE OPINION SOBRE INSTRUMENTO DE INVESTIGACION CIENT{FICA

I. DATOS GENERALES

Apellidos y nombres del experto: GDRON CASTRO JTOVAN LaARS
Institucion donde labora: L) \) ST

Especialidad:

ING. De SisteHos

Instrumento de evaluaci6n:
Autor del instrumento:

coest\onno 4

Epwi) Wwilbiaes DedeOio SO

1I. ASPECTOS DE VALIDACION

MUY DEFICIENTE (1) DEFICIENTE (2) ACEPTABLE (3) BUENA (4) EXCELENTE (5)

CRITERIOS

INDICADORES

1

CLARIDAD

Los items estdn redactados con lenguaje apropiado y libre de
ambigiiedades acorde con los sujetos muéstrales.

OBJETIVIDAD

Las instrucciones y los items del instrumento permiten recoger la
informacién objetiva sobre la variable: Gestién de ventas en todas
sus dimensiones en indicadores conceptuales y operacionales.

ACTUALIDAD

El instrumento demuestra vigencia acorde con el conocimiento
cientifico, tecnolégico, innovacién y legal inherente a la variable:
Gestién de ventas

ORGANIZACION

Los items del instrumento reflejan organicidad l6gica entre la
definiciéon operacional y conceptual respecto a la variable, de
manera que permiten hacer inferencias en funcién a las hipétesis,
problema y objetivos de la investigacién.

SUFICIENCIA

Los items del instrumento son suficientes en cantidad y calidad
acorde con la variable, dimensiones e indicadores.

INTENCIONALIDAD

Los items del instrumento son coherentes con el tipo de
investigacién y responden a los objetivos, hipétesis y variable de
estudio.

CONSISTENCIA

La informacién que se recoja a través de los items del instrumento,
permitird analizar, describir y explicar la realidad, motivo de la
e eslicnnis

COHERENCIA

Los (te:ns del instrumento expresan relacién con los indicadores de
cada dimensién de la variable: Gestién de ventas

METODOLOGIA

La relaci6n entre la técnica y el instrumento propuestos responden
al proposito de la investigacién, desarrollo tecnolégico e
innovacién.

X

PERTINENCIA

La redaccién de los items concuerda con la escala valorativa del
instrumento.

X

PUNTAJE TOTAL

79

(Nota: Tener en cuenta que el instrumento es valido cuando se tiene un puntaje minimo de 41 “Excelente”; sin embargo,
un puntaje menor al anterior se considera al instrumento no valido ni aplicable)

IIL. OPINION DE APLICABILIDAD

PROMEDIO DE VALORACION:
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— Experto 1: Formato de validacion de cuestionario 2

e —
i\' UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

INFORME DE OPINION SOBRE INSTRUMENTO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

1. DATOS GENERALES
Apellidos y nombres del experto: W F RE"L/N»O /Mﬁf:ﬂm

Institucién donde labora: LIN ST
Especialidad: EINGENEAD De SSTEdbs
Instrumento de CuestioNgno 2

Autor del instrumento:

200 W- Pevgn Salivks

II. ASPECTOS DE VALIDACION

MUY DEFICIENTE (1) DEFICIENTE (2) ACEPTABLE (3) BUENA (4) EXCELENTE (5)

CRITERIOS

INDICADORES

1

CLARIDAD

Los items estin redactados con lenguaje apropiado y libre de
ambigiiedades acorde con los sujetos muéstrales.

OBJETIVIDAD

Las instrucciones y los items del instrumento permiten recoger la
informacién objetiva sobre la variable: Gestién de ventas en todas
sus dimensiones en indicadores conceptuales y operacional e

ACTUALIDAD

El instrumento demuestra vigencia acorde con el conocumento
cientifico, tecnolégico, innovacién y legal inherente a la variable:
Gestién de ventas

ORGANIZACION

Los items del instrumento reflejan organicidad légica entre la
definicion operacional y conceptual respecto a la variable, de
manera que permiten hacer inferencias en funcién a las hipétesis,
problema y objetivos de la investigacion.

SUFICIENCIA

Los items del instrumento son suficientes en cantidad y calidad
acorde con la variable, dimensiones e indicad

INTENCIONALIDAD

Los items del instrumento son coherentes con el tipo de
investigacién y responden a los objetivos, hipétesis y variable de
estudio.

CONSISTENCIA

La informaci6n que se recoja a través de los items del instrumento,
permitird analizar, describir y explicar la realidad, motivo de la
investigacién.

COHERENCIA

Los items del instrumento expresan relacion con los indicadores de
cada dimensién de la variable: Gestién de ventas

METODOLOGIA

La relacién entre la técnica y el instrumento propuestos responden
al propésito de la investigacién, desarrollo tecnolégico e
innovacién.

X

PERTINENCIA

La redaccién de los items concuerda con la escala valorativa del
instrumento.

¢

PUNTAJE TOTAL

Ho

(Nota: Tener en cuenta que el instrumento es valido cuando se tiene un puntaje minimo de 41 “Excelente”; sin embargo,
un puntaje menor al anterior se considera al instrumento no valido ni aplicable)

IIL. OPINION DE APLICABILIDAD

PROMEDIO DE VALORACION:

Czl. 9333
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— Experto 2: Formato de validacion de cuestionario 2

UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

INFORME DE OPINION SOBRE INSTRUMENTO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

I. DATOS GENERALES

=
Apellidos y nombres del experto: faﬂu/ena/& Garew /{ " v,/

Institucién donde labora: UNSH
Especialidad: Iwa  de AiJTemes
Instrumento de evaluacion: (’/f/e STLONCD

Autor del instrumento:

eEvww - Hegoln Sxisn)

IL. ASPECTOS DE VALIDACION

MUY DEFICIENTE (1) DEFICIENTE (2) ACEPTABLE (3) BUENA (4) EXCELENTE (5)

CRITERIOS

INDICADORES

1

CLARIDAD

Los items estdn redactados con lenguaje apropiado y libre de
ambigiiedades acorde con los sujetos muéstrales.

OBJETIVIDAD

Las instrucciones y los items del instrumento permiten recoger la
informacién objetiva sobre la variable: Gestién de ventas en todas
sus dimensiones en indicadores conceptuales y operacionales.

ACTUALIDAD

El instrumento demuestra vigencia acorde con el conocimiento
cientifico, tecnolégico, innovacién y legal inherente a la variable:
Gestién de ventas

PREW

ORGANIZACION

Los items del instrumento reflejan organicidad légica entre la
definicién operacional y conceptual respecto a la variable, de
manera que permiten hacer inferencias en funci6n a las hipétesis,
problema y objetivos de la investigacion.

>

SUFICIENCIA

Los items del instrumento son suficientes en cantidad y calidad
acorde con la variable, dimensiones e indicadores.

>

INTENCIONALIDAD

Los items del instrumento son coherentes con el tipo de
investigacién y responden a los objetivos, hipétesis y variable de
estudio.

CONSISTENCIA

La informacién que se recoja a través de los items del instrumento,
permitird analizar, describir y explicar la realidad, motivo de la
investigacion.

COHERENCIA

Los items del instrumento expresan relacién con los indicadores de
cada dimensi6n de la variable: Gestién de ventas

A<

METODOLOGIA

La relacion entre la técnica y el instrumento propuestos responden
al propésito de la investigacion, desarrollo tecnolégico e
innovacién.

PERTINENCIA

La redaccion de los items concuerda con la escala valorativa del
instrumento.

PUNTAJE TOTAL

“y

(Nota: Tener en cuenta que el instrumento es vélido cuando se tiene un puntaje minimo de 41 “Excelente”; sin embargo,
un puntaje menor al anterior se considera al instrumento no valido ni aplicable)

IIL. OPINION DE APLICABILIDAD

PROMEDIO DE VALORACION:

Tarapoto, 28 de Septiembre del 2018

personal y, :
cae. 424441
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— Experto 3: Formato de validacion de cuestionario 2

e
ml UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

INFORME DE OPINION SOBRE INSTRUMENTO DE INVESTIGACION CIENTIFICA
1. DATOS GENERALES
Apellidos y nombres del experto: @072@/@ 62«5/70 LD vy &9”/05

Institucién donde labora: UNSHM
Especialidad: + N GENICRIA VB SISTEARS
Instrumento de evaluacion: Cuestlonlorio 2

Autor del instrumento: __.C 0 W ﬂ%ﬂfﬁlb ODUNAS

II. ASPECTOS DE VALIDACION

MUY DEFICIENTE (1) DEFICIENTE (2) ACEPTABLE (3) BUENA (4) EXCELENTE (5)

CRITERIOS

INDICADORES

1

CLARIDAD

Los items estdn redactados con lenguaje apropiado y libre de
ambigiledades acorde con los sujetos muéstrales.

OBJETIVIDAD

Las instrucciones y los items del instrumento permiten recoger la
informacién objetiva sobre la variable: Gestién de ventas en todas
sus dimensiones en indicadores conceptuales y operacionales.

ACTUALIDAD

El instrumento demuestra vigencia acorde con el conocimiento
cientifico, tecnolégico, innovacién y legal inherente a la variable:
Gestion de ventas

ORGANIZACION

Los items del instrumento reflejan organicidad légica entre la
definicion operacional y conceptual respecto a la variable, de
manera que permiten hacer inferencias en funcién a las hipétesis,
problema y objetivos de la investigacién.

e > [< X |

SUFICIENCIA

Los items del instrumento son suficientes en cantidad y calidad
acorde con la variable, dimensiones e indicadores.

INTENCIONALIDAD

Los items del instrumento son coherentes con el tipo de
investigacién y responden a los objetivos, hipétesis y variable de
estudio.

F

CONSISTENCIA

La informacién que se recoja a través de los items del instrumento,
permitird analizar, describir y explicar la realidad, motivo de la
investigacion.

COHERENCIA

Los items del instrumento expresan relacion con los indicadores de
cada dimensién de la variable: Gestién de ventas

METODOLOGIA

La relacion entre la técnica y el instrumento propuestos responden
al propdsito de la investigacion, desarrollo tecnolégico e
innovacion.

PERTINENCIA

La redaccion de los items concuerda con la escala valorativa del
instrumento.

PUNTAJE TOTAL

3

(Nota: Tener en cuenta que el instrumento es valido cuando se tiene un puntaje minimo de 41 “Excelente”; sin embargo,
un puntaje menor al anterior se considera al instrumento no vélido ni aplicable)

111. OPINION DE APLICABILIDAD

PROMEDIO DE VALORACION:

Tarapoto, 28 de Septiembre del 2018
Sello é‘%\m
cr/s 93

121




. PROCESADOS AMAZONICOS EIRL.

CONSTANCIA

El Gerente de la empresa,

HACE CONSTAR:

Que el estudiante Edwin Williams Heredia Salinas, de Ingenieria de Sistemas UCV-
Tarapoto, realizo la investigacion de su tesis titulada “IMPLEMENTACI()N DE
BUSINESS INTELLIGENCE EN LA GESTION DE VENTAS DE LA EMPRESA
PROCESADOS AMAZONICOS DEL DISTRITO DE TARAPOTO, 2018”, en afio
descrito en el titulo.

Se expide la presente constancia a solicitud del interesado para los fines que crea
conveniente

ELRL Tarapoto, 30 de marzo del 2019

TLE 7 Tedia Torves
Carunts Genernt

Jr. Alonso de AIvaraQo N° 651 - Telf.: (042)525427 - Tarapoto - San Martin
E-mail: procesadosamazonicos@gmail.com
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CESAR VALLEJO

ACTA DE APROBACION DE ORIGINALIDAD

DE TESIS

Cédigo :
;09

1 23-03-2018
: ldel

Version
Fecha
P&gina

FO46-PP-PR-02.02

Yo, LUIS GIBSON CALLACNA PONCE, docente de la Facuitad DE INGENIERIA y
Escuela Profesional DE INGENIERIA DE SISTEMAS de la Universidad César Vallejo,
filial Tarapoto, revisor de la tesis titulada:
“IMPLEMENTACION DE BUSINESS INTELLIGENCE EN LA GESTION DE
VENTAS DE LA EMPRESA PROCESADOS AMAZONICOS DEL DISTRITO DE
TARAPOTO,2018", del estudiante EDWIN WILLIAMS HEREDIA SALINAS, constato

que la investigacion tiene un indice de similitud de 16% verificable en el reporte de

originalidad del programa Turnitin.

El/la suscrito (a) analizé dicho rcportc y concluyé quc cada una dc las coincidencias
detectadas no constituyen plagio. A mi leal saber y entender la tesis cumple con todas las
normas para el uso de citas y referencias establecidas por la Universidad César Vallejo.

Tarapoto, 27 de abril de 2019
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AUTORIZACION DE LA VERSION FINAL DEL TRABAJO DE INVESTIGACION

CONSTE POR EL PRESENTE EL VISTO BUENO QUE OTORGA EL ENCARGADO DE
INVESTIGACION DE:

Dra. Ana Noemi Sandoval Vergara
Directora de Investigacién

A LA VERSION FINAL DEL TRABAJO DE INVESTIGACION QUE PRESENTA:

Edwin Williams Heredia Salinas

INFORME TITULADO:

“Implementacién de Business Intelligence en la gestiéon de ventas de la
empresa Procesados Amazénicos del distrito de Tarapoto, 2018”

PARA OBTENER EL TITULO O GRADO DE:

Ingeniero de Sistemas

SUSTENTADO EN FECHA: 20 de diciembre del 2018
NOTA O MENCION: 18

m Aﬂ M SIMOVIl Vefsm
omecm DE INVESTIGACION
V - TARAPOTO



