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RESUMEN

La presente tesis detalla el desarrollo de Business Intelligence para el prondstico de
ventas de la empresa Zona Cel S.A.C, debido a que la situacion empresarial previa a
la implementacion de la herramienta presentaba deficiencias en cuanto al crecimiento
de ventas y el nivel de eficacia. El objetivo de esta Determinar como influye el Business

Intelligence en el prondstico de ventas en la empresa Zona Cel S.A.C.

Por ello, se describe previamente aspectos teéricos de lo que es el prondstico de
ventas, asi como las metodologias que se utilizaron para el desarrollo del Business
Intelligence. Para el desarrollo del Business Intelligence, se empled la metodologia
HEFESTO, por ser la que mas se acomodaba a las necesidades y etapas del proyecto,
ademas por ser rapida en tiempos de entrega, de esta manera no se genero

resistencia al cambio en los usuarios.

El tipo de investigacion es aplicada, el disefio de la investigacién es Preexperimental
y el enfoque es cuantitativo. Lo mostrado en el resultado sefiala que para la poblacion
de 11503 documentos de ventas, el tamafio de la muestra fue conformado por 381
documentos, estratificados por dias. Por lo tanto, la muestra quedé conformada en 28

fichas de Registro.

El muestreo es el aleatorio probabilistico simple. La técnica de recoleccion de datos
fue el fichaje y el instrumento fue la ficha de registro, los cuales fueron validados por

expertos.

La implementacion del Business Intelligence permitio incrementar la eficacia del
0.45% al 0.60%, del mismo modo, se incrementd el crecimiento de ventas del -0.68%
al 16.12%. Los resultados mencionados anteriormente, permitieron llegar a la
conclusion que el Business Intelligence mejora el proceso de ventas en la empresa
Zona Cel S.A.C.

Palabras clave: PROYECCION DE VENTAS, PRESUPUESTO DE VENTAS,
HEFESTO
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ABSTRACT

This thesis details the development of a DataMart for the sales forecast of the
company Zona Cel S.A.C, because the business situation prior to the
implementation of the tool had deficiencies in terms of sales growth and the level of
sales efficiency. The objective of this Determine how Business Intelligence

influences the forecast of sales in the company Zona Cel S.A.C.

Therefore, it is previously described theoretical aspects of what is the sales forecast,
as well as the methodologies that were used for the development of Business
Intelligence. For the development of Business Intelligence, the HEFESTO
methodology was used, as it was the one that best suited the needs and stages of
the project, as well as being fast in delivery times, thus no resistance was generated

to the change in the users.

The type of research is applied, the design of the research is Pre-experimental and
the approach is quantitative. The results show that for the population of 11,503 sales
documents, the sample size was made up of 381 documents, stratified by days.

Therefore, the sample was made up of 28 record cards.

The sampling is the simple probabilistic random. The technique of data collection
was the signing and the instrument was the registration form, which were validated

by experts.

The implementation of Business Intelligence allowed to increase the efficiency from
0.45% to 0.60%, in the same way, sales growth increased from -0.68% to 16.12%.
The results mentioned above, allowed to reach the conclusion that Business

Intelligence improves the sales process in the company Zona Cel S.A.C.

Keywords: SALES PROJECTION, SALES BUDGET, HEFESTO
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1.1

Realidad Problematica

Mendoza Riofrio (2017) del periodo EI Comercio indica que: "los analistas
pronostican que las ventas de smartphone continuaran creciendo, pero no se
lograra el mismo ritmo alcanzado afios anteriores. [...] Dominio Consultores en
el 2015 y el 2016 se tuvo un crecimiento del 20% en embarques de
smartphone, ritmo que no se mantendré en el 2017, sino que serd menor. En
sus primeros reportes de este afio, precisaron, se obtuvo solo un crecimiento
del 12% en importaciones. [...] Las proyecciones de E-Marketer en el Peru
también son mas conservadoras: estiman un crecimiento de 15,5% en el
mercado de smartphones para cierre del 2017. [...] A nivel de la marca
Samsung, Dominio Consultores informé que entre enero y febrero se
importaron 397 mil unidades, lo cual es 60% mas de lo importado en el 2016 y

le permite mantener una participacion de mercado del 26%." (p.1)

Campos Cortés (2013) de la revista Elogistic indica que "EIl pronéstico es un
medio no un fin, el trabajo del pronosticador es proporcionar a la alta direccién
informacion para la correcta toma de decisiones en el presente tomando en
consideracion el futuro. El hecho de que el prondstico siempre esté equivocado
hace que algunas personas no valoren sus contribuciones, al pronosticar no se
busca la perfeccién. [...] Durante los ultimos tres afios, los participantes en las
encuestas sobre prondsticos mencionaron un crecimiento en el apoyo de la
alta direccién, iniciando en el 2010 con el 43% de respuestas que mencionaban

alto apoyo, pasando en 2011 con el 48% y alcanzando el 57% en el 2012"
(p.1)

La entrevista (Anexo 07) que se ha realizado al encargado del area de
marketing, menciona que La empresa Zona Cel tiene mucha deficiencia con el
orden de los datos. No cuentan con alguna herramienta adecuada para poder
organizarlo los datos, por este motivo les resulta dificil realizar cualquier tipo
de reportes, en especial realizar los prondsticos de las ventas para poder

realizar la toma de decisiones efectiva.

En esta situacion se encontraba la empresa Zona Cel S.A.C., cuyo modelo de

negocio es la venta de accesorios de celulares en diferentes centros
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comerciales a nivel nacional, en el cual mensualmente se necesita tomar
decisiones respecto a las ventas que se hallan tenido, para poder invertir en
productos que puedan rotar o hacer campafias de publicidad para aumentar
sus ventas. Las decisiones que la empresa ha realizado sin una correcta
gestibn de la informacion, hasta ese momento habia generado gatos
innecesarios con pérdidas econdémicas, por lo cual se ha visto con la necesidad
de una herramienta que permita organizar la informacion para poder tomar una

mejor decision frente a este hecho.

El problema principal que presentaba la empresa era de generar reportes muy
precisos, con datos confiables e integros en el proceso de pronéstico de venta
la cual se pueda analizar para poder tomar una decision correcta, el cual no
permitié al area de Marketing ejecutar decisiones correctas frente a la situacion
de como se efectlan las ventas, a pesar de tener los datos no era total mente
confiables por el motivo de no contar con herramientas adecuadas en la cual
poder organizar y separar la informaciéon que realmente se necesite para poder

tomar una decision.

También esta el motivo que desconocian algunos trabajadores del area el
concepto de que es Business Intelligence y los beneficios que brinda al
implementarla en la empresa y por lo cual no trataban correctamente la
informacion antes de procesarlas en sus reportes para llegar a una decision

totalmente confiable.

A su vez el personal del area de marketing quisiera crear nuevos informes que
ayuden con las futuras gestiones de la organizacion las cuales como lo
mencionado necesitan que sean confiables y faciles de crea, utilizando
herramientas innovadoras, que al evaluar el pronéstico de ventas puedan ser
realizar de forma sencilla y rapida de comprender para tomar decisiones que

favorezcan a la empresa Zona Cel.

Cuando deseaban determinar sus ingresos 0 sus ganancias actuales para

poder pronosticar sus ventas lo que hacian era sacar la informacién desde los
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reportes que brinda sistema, reportes que eran descargados en formato xml,

lo cuales eran algo confusos para poder analizar.

Por este motivo tomaba demasiado tiempo en tomar una decision la cual no
garantizaba que sea correcta o beneficiosa para la empresa. xml, la cual en
algunas ocasiones no soportaba la gran cantidad de datos que se obtenian
generando que se perdiera informacion de las transacciones, ya que la
cantidad de ventas emitidas por la empresa mensualmente eran demasiadas
para que el xml pueda mostrarlo por lo cual fue necesario buscar opciones para
una herramienta g realmente pueda leer dichos datos sin botar ningun tipo de

error.

Por otro lado, los reportes tampoco eran precisos lo cual no se podia confiar
de definitivamente de los resultados obtenidos para tomar una decision, ya que
la manera en que se realizaba el pronéstico no era muy factible y demandaba
mucho tiempo organizar los datos brindados por los reportes del sistema aun
siendo no confiables, generando que no se pueda tomar una decision con un

minimo margen de error con respecto a los resultados obtenidos.

Por tal motivo, la forma en que se estaba realizando el pronédstico estaba
afectando directamente a los ingresos, ya que entre las decisiones que se
tomaban eran si cerrar un modulo de venta por lo que no genera el ingreso
necesario para mantenerla o también para la adquisicion de productos que

podria tener o gran rotacién en el mercado.

Ademas, la empresa Zona Cel S.A.C. Se encontraba en la situacion en que
reiteradas veces, los resultados obtenidos de ventas realizadas no fueron lo
esperado, lo que ocasiond que la eficacia que no se pueda alcanzar las metas
trazadas de este afio, la cual en el mes de agosto obtuvo un promedio de 0.44,
como se evidencia en la Figura 1, los Resultados esperados de la ventas en
este afo se traban de 1200 ventas diarias, pero actualmente no se llega a lo
establecido, lo cual no asegura la eficacia en ventas, debido a las erréneas

decisiones que la empresa realiza.
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Figura 1 Eficacia de agosto
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Fuente: Zona Cel S.A.C. (2017)

Por otro lado, en el crecimiento de ventas no se tenia resultados buenos
resultados como se aprecia en la figura 2, el crecimiento promedio del mes fue

de -0,67% lo cual sefala bajas ventas.
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Figura 2 Crecimiento de ventas de agosto
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Fuente: Zona Cel S.A.C. (2017)

El problema que presentaba era de no contar con un método adecuado para
poder analizar sus datos. La manera actual en que se esta realizando es mucha
pérdida de tiempo y no son precisas, por lo tanto, se quiere soluciones efectivas

para evitar decisiones erréneas que se puedan seleccionar.

Por ello surge la siguiente pregunta: ¢Qué sucederia si el proceso sigue
manteniéndose igual en la empresa Zona Cel?, y como respuesta se obtuvo,
gue se seguira tomando decisiones del prondstico de ventas con datos no
confiables ni integros lo cual aumentaria la probabilidad de fallo de las
decisiones, ya que, no se tuvo una prevision correcta de todos los posibles

ingresos del mes, y de continuar asi la empresa perdera cada vez mucho mas
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1.2.

dinero por malas decisiones, haciendo que la empresa no sea competente en

el mercado.

Trabajos Previos

Villega La Torre en el afo 2018 en su tesis “Datamart para el prondstico de
ventas en la empresa Braco inversiones S.A.C.” realizado en la Universidad
César Vallejo de Lima, Pera. Sefiala como problematica menciona que Se busca
pronosticar de manera anual, mensual o semanal en nimero de ventas de sus
principales productos de tal manera que se podra determinar las ganancias que
se obtendran por estas futuras ventas y con esto, gracias a la implementacion
de esta herramienta informética, aportara a que la organizacién tome medidas
de precaucion. La presente investigacion es de forma Experimental Aplicada,
cuenta con 12000 documentos de ventas como poblacion, contaba con una
muestra de 292 documentos de venas. Como resultado obtiene: nivel de eficacia
en el prondstico de ventas aumenta en la organizacion con el Datamart, por el
motivo que el indicador antes de la aplicacion de la herramienta era de 62.03 %,
y después de la aplicacion de este indicador obtuvo un valor de 74.96% lo que
sefiala un aumento de 12.93% y el crecimiento de ventas en el pronéstico de
ventas de la organizacién, aumenta significativamente con el Datamart, por el
motivo que el indicador luego de la aplicacion era de 2.42%, después de la
aplicacién este obtuvo un valor de 25.31% lo que sefiala un aumento del
indicador de crecimiento de ventas en respecto a las metas trazadas de ventas.
De esta antecedente fue usado como referencia para realizar indicador de

Eficacia y Crecimiento de venta.

Campomanes Ponte en el afio 2017 en su investigacion " Datamart en el proceso
de toma de decisiones de ventas de la empresa industria del calzado El Lobo
S.A.C" llevada a cabo en la Universidad César Vallejo en Lima - Peru selecciono
como la problematica sobre los reportes que se realizaban para brindar soporte
a las decisiones ya gque existia retraso en la elaboracién y tabulacién de la
informacion por lo que eran muy dependientes del area de TI. Esto generaba

gue se pidan nuevos reportes y muchas veces estos eran entregados fuera de
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tiempo o simplemente nunca los entregaban. La investigacién fue de tipo
experimental aplicada y contd con una poblacién de 26 tipos de reportes y la
muestra fue de 9 indicadores de venta. Se adquiri6 como resultado de la
presente investigacion, que el nivel de servicio obtenidos de los informes crecio
en 20.08% luego de la implementacion del Datamart. Ademas, la eficacia de la
informacién en las ventas aumenté un 12.96% en el indicador de eficacia con
respecto a las metas. Se tomé este antecedente como referencia en base a

nuestro indicador de eficiencia

Salazar Tataje en el afio 2017 en su investigacion "Implementacion de
inteligencia de negocios para el area comercial de la empresa Azaleia - Basado
en metodologia Scrum" realizado en la Universidad San Ignacio de Loyola en
Lima, Perd. Como problema principal era la dificultad para poder visualizar,
comprender y administrar las ventas debido a que no contaba con un sistema
integrado ya que este sistema obtenia la informacion de diferente fuente de
informacion, esto limitaba decisiones importantes ya que no contaba con los
elementos necesarios. El objetivo fue contar con un repositorio de informacion
centralizado con el fin de poder acceder a los datos en linea, para ello se
implementé una plataforma de inteligencia de negocios. Ademas, se busco
optimizar el tiempo en la obtencién de datos y mejorar el analisis de la
informacion para el area de ventas sirviendo de apoyo a la gerencia en las
decisiones. La investigacion era de tipo aplicada descriptiva, cont6é 877444 pares
vendidos como poblacion. Se obtuvo como resultado que el proyecto fue
rentable ya que al finalizar el 4° mes en funcionamiento generd un ingreso de
10500 USD, segun el area financiera. También, hubo un producto del ahorro y/o
aumento en las ventas, que contd con un 50% de flujo creciente cada mes de la
operacion. Se selecciono como parte importante de este antecedente el

indicador de crecimiento de ventas.

Mendiburu Alvan en el afio 2014 en su investigacion "Plan de marketing para
aumento de las ventas de productos lacteos y chupetes el super E..R.L., La

Libertad, 2015 - 2017" llevada a cabo en la Universidad Privada del Norte en
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Trujillo cuya problemética principal era la falta de disposicion de los registros
de ventas que se realizan de manera diaria en la empresa ya que este se
realizaba de manera manual, por lo cual no permitia el avance de las ventas y
evitando que la estrategia de marketing tuviera efecto. Ademas, se realiz6 un
analisis estadistico con el fin de determinar las preferencias y habitos de compra
de los clientes. El objetivo fue poder determinar que impacto tendria una
estrategia de marketing en las ventas de los lacteos y chupetes. Esta
investigacion fue de tipo pre experimental y tenia como poblacion a 11 distritos
de Trujillo y como muestra se tuvo a 203 personas. Se obtuvo como resultado
gue existe una tendencia creciente en las ventas, y las bajas que se presentaron
fueron debido a situaciones coyunturales transitorias. Se selecciono este

antecedente por el aporte del indicador de crecimiento de ventas.

Alexandre Lucas en el afio 2015 en la tesis "Inteligéncia de Nego6cios em
instituicbes de ciéncia, tecnologia e inovagdo (ICTIS): andlise da producéo
cientifica" desarrollado en la Universidad Federal de Santa Catarina, Brasil.
Sefiala como problemética eraque la empresas e ICTIs poseen naturaleza y
objetivos diferentes, y que estan sometidas al mismo ambiente competitivo, y la
Inteligencia de Negocios, muy difundida en las empresas, también puede apoyar
y aumentar la ventaja de Competitiva de ICTIs. Que el disefio, funcionamiento,
infraestructura y el proceso de implantacion de la Inteligencia de Negocios en
las empresas y en las ICTIs deben ser diferentes, precisando de adaptaciones
y nuevas concepciones para el éxito de utilizacion por las ICTIs. Que los nuevos
fendmenos informativos y las nuevas tecnologias asociadas estan afectando los
sistemas de Inteligencia de Negocios tradicionales para las empresas y deben
ser consideradas también en el sistema de IN para ICTIs. Como objetivo
Investigar en literatura cientifica temas relacionados con inteligencia de
negocios (IN) que se operan en instituciones de ciencia, tecnologia e innovacion
(ICTIs).Esta investigacion es de tipo exploratorio y por este motivo no presenta
poblacion.Como resultado obtiene: Que al momento de finalizado la
investigacion en las bases y la identificacion de las dimensiones y los elementos,

complementado con el estudio sobre mineria de textos orientados a
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exactamente para el proposito de una ICTI, realizar el | & D, es necesario
completar los andlisis, complementarlos y completarlos identificar / sugerir
cuestiones que puedan contribuir con los trabajos futuros. De este antecedente

se tomo la informacién como guia en DataMart saber como implementar.

Joonas Vitri en el afio 2014 en la tesis “Demand Forecasting Process Design
and Methods in Medium Sized Enterprise” desarrollado en Lappeenranta
University of Technology de Lappeenranta — Finlandia. Sefiala como
problematica: “Hay muchas necesidades de previsién en contenidos industriales
y economicos. Los bancos y otras organizaciones econdémicas tratan de
pronosticar la inflacién y el crecimiento econdmico, mientras que la industria
trata de prever las modificaciones en el costo de las materias y los
cambios en los mercados. Todas esas previsiones necesitan ser manejadas de
alguna manera para obtener los mejores resultados posibles. La prediccion
ofrece varios beneficios cuando el pronoéstico mejora la calidad de los planes de
capacidad, planes de produccion y planes de abastecimiento. Como objetivo
menciona determinar proceso de gestion de demanda y métodos para manejar
toda la informacion que es disponible en compafiia. Esta investigacion es de tipo
exploratorio y por este motivo no presenta poblacién solo datos que contribuyen
gestion. Como resultado obtiene: Literatura y ejemplos de casos ofrece muchas
técnicas para guias y métodos para las practicas de prondstico: la prediccion de
series de tiempo y, por ejemplo, el suavizado exponencial son formas tipicas de
pronosticar la demanda. Pero un eslabon perdido era encontrar soluciones en el
disefio de procesos de gestién de la demanda y cdémo manejar este tipo de
operaciones de gestion en la organizacion. También se encuentran marcos en
la eleccion de métodos adecuados para la prediccion, pero no hay literatura
sobre los modelos de proceso y cOmo administrar estas operaciones en accion.
En este estudio se encontré cdmo manejar la demanda con el proceso de ventas
y operaciones y qué tipo de subprocesos es necesario que S & OP funcionaria.
Esto incluye el intercambio de informacion y los célculos de demanda total para
la reunidn de S & OP. De este antecedente se toma la variable pronéstica de

venta brindando los métodos para pronosticar las futuras ventas que se
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aplicaran en los indicadores, adicionalmente se tomé de referencia para el

indicador de crecimiento de ventas.

Kristijan Markovskien el afio 2017 en la tesis “Business Intelligence Systems:
Assessing the benefits of business intelligence use within an organization”
desarrollado en Lund University School of Economics and Management de Lund,
Suecia. Sefala como problematica: que el problema mas comuan que lleva al
fracaso de la iniciativa de Bl es cuando las expectativas de su uso no cumplen
los objetivos centrales del negocio, por lo tanto, no se alinea con la vision
comercial. Los sistemas Bl requieren una gran cantidad de recursos, pero los
beneficios que se derivan de su uso no siempre son los esperados. La
declaracion anterior hace que la evaluacion de los beneficios del uso de
sistemas de Bl sea un tema interesante para realizar una investigacion. Como
objetivo Esta tesis estd delimitada para estudiar varios beneficios definidos en
una investigacion cientifica previa, que las organizaciones pueden lograr
mediante el uso de los sistemas de BIEsta investigacion es de tipo exploratorio
y por este motivo no presenta poblacion solo datos que contribuyen gestion.
Como resultado obtiene a través del andlisis de nuestros datos empiricos,
hemos abordado las diferencias en la manera en que se emplea los sistemas y
las herramientas de Bl dentro de las organizaciones observadas. A saber,
descubrimos que algunas empresas utilizan multiples sistemas de BI
simultdneamente, mientras que otras utilizan un solo sistema de Bl con algunas
herramientas de Bl proporcionadas por proveedores externos. Del mismo modo,
todas nuestras empresas observadas han mostrado diferenciaciones (variedad)
en las preferencias y el enfoque con respecto a los datos que derivan de
diferentes fuentes de datos. De este antecedente sirvio de guia para realizar

Bussines Intelligence en la presente tesis

Henri Halonen en el afio 2016 en la tesis “A Proposal for Business Intelligence
Solution Based on Systems Integration and Enhanced Reporting Functionality”

desarrollado en Helsinki Metropolia University of Applied Sciences de Helsinki,
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Finlandia. Sefiala como problematica sefiala que a pesar de que la compafia de
casos tiene andlisis de datos como su negocio principal, ha realizado todas las
entregas de datos de principio a fin. Esto significa que tiene una organizacion de
entrega que maneja los proyectos que instalan el hardware y el software para
recopilar la informacién. La organizacion de entrega esta subdesarrollada con
herramientas y procesos, y los costos de entrega interna nunca han sido
reconocidos hasta hace poco. Si el crecimiento del negocio potencial ocurre,
también aumenta la forma actual de hacer las cosas en la organizacion de
entrega. Esta tesis es parte de la estrategia de la compafia elegida para ayudar
a la organizacion de entrega y la alta gerencia a tener visibilidad sobre los
proyectos y el progreso de la compariia para hacer que las operaciones sean
mas escalables mediante el desarrollo puntual, alineadas con el crecimiento.
Como objetivo menciona que basado en el estado actual de la infraestructura
operativa y el estilo de informes y las mejores préacticas tedricas, esta tesis
elabora soluciones para elegir entre la solucién Business Intelligence existente
y una solucion de Business Intelligence externa ideal para las necesidades de
visibilidad y datos de los diversos interesados. Esta investigacién es de tipo
exploratorio y por este motivo no presenta poblacion solo datos que contribuyen
gestiébn. Como resultado se obtiene seleccionar una solucién de Bl adecuada
para una empresa que recién comienza su viaje puede ser una experiencia
fructifera. Esta tesis reveld la importancia de tener un entorno de BIl. Los
beneficios generales de tener uno, en comparaciéon con las funciones de
visibilidad y reporte no escalables, son significativos. El proceso para crear una
propuesta en esta Tesis ayudd a la compafiia de casos a reconocer muchos
defectos en su entorno operativo, pero al mismo tiempo, la ruta para tomar el
desarrollo de la infraestructura se demostré como una decision correcta. De la
presente investigacion se selecciono para demostrar la importancia del

Bussines Intelligence en la presente tesis.
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1.3.

Teorias relacionadas al tema

Prondstico de ventas

Torres Morales (2014) indica que “El pronéstico de ventas es una estimacion de
las ventas futuras [...] de uno o varios productos (generalmente todos) para un

periodo determinado [...] crear los demas presupuestos.” (p. 131).

Asimismo, Brand Wiley (2016) indica que “Un prondstico de ventas es como una
prevision del tiempo: Es una conjetura educada en lo que el futuro traera. Usted
puede pronosticar todo tipo de cosas - ventas de semillas de amapola, futuros del
mercado de valores, el tiempo - en todo tipo de maneras: Usted puede hacer su
propia mejor conjetura; puede compilar y compilar las conjeturas de otras

personas; o se puede pronosticar sobre la base de la ilusion”(p. 7).

Valdivia Garcia (2015) indica que "La venta es pues un proceso que implica la
ejecucién de gestiones previas y posteriores a la venta en si y, como tal, puede ser
descrita mediante una serie de pasos que tiene como finalidad realizar una
transaccion. Estas fases son las siguientes: Etapa de preventa, entrevista de venta

y etapa de postventa.” (p. 190)

Osorio Vera y Géandara (2014) indica que “Un estudio de futuros puede ser
concebido y desarrollado mediante un proceso metodolégico global de cuatro
etapas [...] La primera etapa refiere al entendimiento del contexto; la segunda, a la
visualizacion estratégica; la tercera corresponde al disefio de futuros, y la cuarta a
la construccion del futuro. Mientras que la primera y la segunda etapa proporcionan
resultados concretos en una escala temporal, la tercera y la cuarta indican una

accién en ejecucion permanente” (p. 30)

FASES DEL PRONOSTICO DE VENTAS
Fase 1: Entendimiento del contexto

Osorio Veray Gandara (2014) indica que “Se refiere a la identificacion de variables,
a la observacion y el entendimiento de su comportamiento pasado y al

establecimiento de relaciones causales entre las variables, [...] tener un
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entendimiento en el nivel macro desde un punto de observacién en el nivel de

superficie" (p. 31)

Fase 2: Visualizacion estratégica

Osorio Vera 'y Gandara (2014) indica que “se refiere a la validacion y cuantificacion
de las relaciones de causalidad entre las variables, asi como a la identificacién de

patrones y al andlisis de sus composiciones interna y sus impactos en el futuro.”
(p. 32)

Fase 3: Dibujando los futuros

Osorio Vera y Gandara (2014) indica que “Una vez concluidas las dos primeras
etapas del proceso prospectivo, se cuenta con elementos suficientes para

adentrarse en los futuros del objeto de estudio”. (p. 31)

Fase 4: Construyendo el futuro

Osorio Vera y Gandara (2014) indican que “Se inicia esta etapa con la definicion o
participacion del escenario deseado o el escenario apuesta. Es aqui donde debe
trazarse el camino para alcanzar el escenario apuesta [...] Desde el punto de vista
sistémico, se trata de establecer el proceso que permita alcanzar la evolucién del

sistema”. (p. 32)

DIMENSION 1
Visualizacion estratégica

Ayestaran Crespo, y otros (2012) indica que “La planificacion estrategica plantea
entender el proceso de branding desde la perspectiva del consumidor invetigando
y localizando [...] Este proceso pasa por entender la relacion del consumidor con
su contecto [...] La eficacia en la planificacion estrategica actual y futura pasa por

asumir la figura del planear ” (p.233).
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INDICADOR
Eficacia

Cruelles Ruiz (2013) indica que “Eficacia es el grado en el que se logran los

objetivos. Se identifica con el logro de las metas”. (p.24)

Resultados Alcanzados de la Venta

Eficacia =
ficacia Resultados Esperados de la Venta

DIMENSION 2
Construyendo el futuro

Gutiérrez Escobar (2014) indica que “consiste en definir la estrategia a seguir a
donde queremos ir; de forma cualitativa, cuantitativa, medible y con un tiempo
especifico- implementando algunas herramientas utilices, como la matriz de
crecimiento graficas de aumento de ventas y gastos, [...] El deber de la direccion
general consiste en definir la generacion de riqueza en el presente, establecer a
través de presupuestos anuales cuando, dependiendo de la industria y de la
organizacion, son faciles de establecer, y utilizar todo el excedente para el

crecimiento.” (p.58).

INDICADOR
Crecimiento de ventas

Jeremy, Steve (2013) indica que “Crecimiento de los ingresos conlleva la
relacion de unas cuantas estimaciones [...]. Saber donde procede el crecimiento
de las ventas es un importante paso para saber como estimular nuevo

crecimiento” (p.171).

100*(ventas actual—venta anterior)

Crec. Ventas = -
venta anterior
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Business Intelligence:

Trejo Medina (2018) indica que "A fin de los 1980 se populariza el término de
inteligencia de negocios (businesss intelligence - Bl) siendo este concepto
presentado a finales de 1950 por Hans Peter Luhn (Luhn,1958),en el cual
propone que es la capacidad de comprender las relaciones de hechos
presentados de forma consiga o facilite llegar a una meta deseada [...] La
inteligencia de negocios con el data warehouse y el data mart, han permitido
desde finales de los 1980 a muchas empresas tener éxito en la toma de

decisiones]...]" (p. 4).

Garcia Sanchez (2017) indica que "inteligencia de negocio o Bl (del inglés
Businnes Intelligence) se refiere a la creacion y gestion de conocimientos
relevantes para la empresa a partir del andlisis del conjunto de datos en bruto
del que se puede disponer, tanto provenientes del funcionamiento interno como

del entorno del mercado " (p. 108)

Wilfried Grossmann y Stefanie Rinderle-Ma (2015) indica que "[...] "Intelligence”
como "la capacidad de aprehender las interrelaciones de los hechos
presentados de tal manera que guie la accidon hacia una meta deseada" y
"Business" como "una colecciéon de actividades llevadas a cabo para cualquier
propdsito ya sea ciencia, tecnologia, comercio, industria, derecho, gobierno,

defensa, etcétera [...]" (p. 1).

Puerta Galvez (2016) indica que “Businees Intelligence es una metodologia de
gestion aplicada por herramientas de software, con el fin de generar ganancias
en los procesos de tomad de decisiones en todos los niveles de gestion de
industria. Basandose principalmente en la capacidad analitica de las

herramientas que integran en un solo lugar toda la informacion”. (p. 6).

Asimismo, Cindi Howson (2013) sostiene al respecto: “Business Intelligence (BI)
es un conjunto de tecnologias y procesos que permiten a las personas de todos
los niveles de una organizacion acceder y analizar datos. Sin gente para
interpretar la informacion y actuar en ella, la inteligencia de negocios no logra

nada. Por esta razon, la inteligencia de negocios es menos acerca de la
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tecnologia que sobre la cultura, la creatividad y si las personas ven los datos

como un activo critico” (p. 1).

Metodologias de Desarrollo de Business Intelligence

a)

b)

Bill Inmon

DuttaRoy Supipa (2016) indica que “Bill Inmon aboga por un almacén de
datos empresarial que se segmenta en mercados de datos, segun las
necesidades de inteligencia empresarial para el analisis por area de negocio.
El enfoque de Bill Inmon es almacenar todos los datos de origen en un
almacén de datos de la empresa por medio de un proceso ETL [...] Los datos
del almacén de datos de la empresa se extraen y almacenan en segmentos
mas pequefos, denominados mercados de datos, que satisfacen

necesidades comerciales especificas.” (p. 38).

Louis Davidson y Jessica Moss (2016) indica que “Inmon también creo el
concepto de una fabrica de informacion corporativa, que combina todos los
sistemas de organizacion, incluidas las aplicaciones y el almacenamiento de
datos, en una sola maquina cohesiva. Los almacenes de datos operativos,
los almacenes de datos empresariales y los sistemas de gestién de datos

prevalecen en estos sistemas.” (p. 706).

Esta metodologia te pide que seas muy detallado y tiene un enfoque global,
por este motivo es muy dificil al momento realizar un proyecto. Ademas, los
datos se almacenan y se extraen segmentos mas pequefios, denominados

mercados de datos.

Ralph Kimball

DuttaRoy Supipa (2016) indica que “El enfoque de Ralph Kimball predica la
creacion de los almacenes de datos inicialmente, que luego se fusionan en un
almacén de datos de toda la empresa, almacenando datos para toda una

organizacion [...] Ralph Kimball aboga por el modelo dimensional, que consiste
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en un esquema en estrella, como se explicd anteriormente. La principal ventaja
de un enfoque dimensional es que el almacén de datos es mas facil de
entender y de usar para el usuario final. Ademas, la recuperacion de datos del
almacén de datos tiende a ser mas rapida, debido a un menor niamero de

combinaciones.” (p. 39-40).

Louis Davidson y Jessica Moss (2016) indica que “El enfoque de Ralph Kimball
para el almacenamiento de datos y el modelado dimensional generalmente se
conoce como un enfoque de Botton-up. Este nombre significa una arquitectura
de bus, en la que el modelo combina una serie de datos que utilizan

dimensiones similares para crear un almacén de datos empresarial.” (p. 706).

La metodologia Kimball esta basada en el ciclo de vida del negocio y su
enfoque Botton-up lo hace més flexible y sencillo, el almacenamiento de datos
en esta metodologia es mas facil de comprender y de utilizar para el usuario

final.

c) Hefesto

Pizarro Vasquez, y otros (2018) indican que “pasos a seguir en el analisis
multidimensional, disefio e implementacion de un Data Warehouse, [...] consta
de cuatro fases: analisis de requerimientos, analisis de los OLTP (On Line
requerimientos, analisis de los OLTP (On Line Trasaction processing), modelo

l6gico del almacén de datos y la integracion de datos.” (p 20).

La metodologia Hefesto tiene un tipo de arquitectura Hibrida la cual permite
enfocarse en los requerimientos de los usuarios, esta contiene pasos

secuenciales para poder organizar correctamente los datos requeridos.

Seleccién de la Metodologia de Desarrollo

Se selecciono el cuadro comparativo de las metodologias siguiente junto con el
juicio de expertos para seleccionar la metodologia en la cual se aplicd en esta

investigacion.
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De la siguiente tabla 1 de juicio de expertos se lleg6 a seleccionar la metodologia

HEFESTO, ya que fue la preferencia de los expertos como lo demuestra el

siguiente cuadro:

Tabla 1l Total de Evaluacion de Expertos de metodologia

APELLIDOS Y NOMBRES GrADO | SILL | RELEN | HEFESTO
Aradiel Castafieda, Hilario Doctor 28 29 30
Ordofiez Pérez, Adilio Christian Doctor 25 25 26
Diaz Reategui, Monica Doctor 20 24 30
PUNTAJE TOTAL: 73 78 86

Fuente: Elaboracién propia

METODOLOGIA SELECCIONADA: HEFESTO

Leonard Brizuela y Castro Blanco (2013) indica que "metodologia creada por el

Ing. Bernabeu Ricardo Dario [...], se fundamenta en una amplia investigacion,

comparacion de metodologias existentes y experiencias propias en procesos de

confecciéon de almacenes de datos. Consta de cuatro fases: analisis de

requerimientos, analisis de los OLTP, modelo I6gico del almacén de datos y

proceso ETL". (p. 7)
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Figura 3 FASES DE HEFESTO

1) ANALISIS DE REQUERIMIENTOS ]
-l_—> ldentificar preguntas
-l__> Identificar indicadores y
perspectivas de andlisis
-l__> Modelo Conceptual
[ 2] ANALISIS DE LOS OLTP ]

Determinacion de Indicadores
Establecer correspondencia

Nivel de granularidad

s

Modelo Conceptual ampliado

[ 3) MODELO LOGICO DEL DW ]

Tipo de Modelo Lagico del DW
Tablas de dimensiones

Tablas de hechos

Uniones

v

[ 4) PROCESOS ETL ]

Fuente: Leonard y Castro (2013)

Leonard Brizuela y Castro Blanco (2013) indica como caracteristicas de HEFESTO: “Se
basa en los requerimientos del usuario [...], Reduce la resistencia al cambio, ya que
involucra al usuario final en cada etapa para que tome decisiones respecto al
comportamiento y funciones del almacén de datos. Utiliza modelos conceptuales y
l6gicos, los cuales son sencillos de interpretar y analizar. Es independiente del tipo de

ciclo de vida que se emplee para contener la metodologia. Es independiente de las

herramientas que se utilicen para su implementacion.” (p. 8)
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Andlisis de Requerimientos

Leonard Brizuela y Castro Blanco (2013) indica que “se identifican los requerimientos del
usuario con el fin de entender los objetivos de la organizacion, haciendo uso de técnicas
y herramientas, [...], la observacion, el diagrama de flujo y el diccionario de datos,
obteniendo como resultado una serie de preguntas que se deberan analizar con el fin de
establecer cuales seran los indicadores y perspectivas que seran tomadas en cuenta para
la construccion del almacén de datos. Finalmente se realizara un modelo conceptual en

donde se podra visualizar el resultado obtenido en este primer paso.” (p. 7)

Anélisis de los OLTP

Leonard Brizuela y Castro Blanco (2013) indica que “Tomando en cuenta el resultado
obtenido en el paso anterior se analizaran las fuentes OLTP para determinar como seran
calculados los indicadores con el objetivo de establecer las respectivas correspondencias
entre el modelo conceptual y las fuentes de datos. Luego, se definiran qué campos se

incluiran en cada perspectiva y finalmente.” (p. 7)

Modelo l6gico del Almacén de Datos:

Leonard Brizuela y Castro Blanco (2013) indica que “se realizara el modelo légico de la
estructura del almacén de datos, teniendo como base el modelo conceptual. Para esto,
se debe definir el tipo de representacion de un almacén de datos que sera utilizado,
posteriormente se llevaran a cabo las acciones propias al proceso, para disefiar las tablas
de dimensiones y de hechos. Por ultimo, se realizaran las uniones pertinentes entre estas
tablas.” (p. 7)

Procesos ETL

Leonard Brizuela y Castro Blanco (2013) indica que “se prueban los datos a traves de
procesos ETL. Para realizar la compleja actividad de extraer datos de diferentes fuentes,

luego integrarlos, filtrarlos y depurarlos, se podré hacer uso de software que facilita dichas
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tareas, por lo cual este paso se centrara solo en la generacion de las sentencias SQL que

contendran los datos que seran de interés”. (p. 7)

HERRAMIENTA DE DESARROLLO DE BUSINESS INTELLIGENCE

SQL Server

Beauhemin, Cunninghan, Kehayias, Nevares y Randal (2013) indica que “Microsoft

SQL Server es el principal sistema de gestion de bases de datos de Microsoft, [...].

Ademas del motor de base de datos, que le permite almacenar y recuperar grandes

volumenes de datos relacionales”. (p. 1)

Data Mart

Bizzell, Clinton, Prentice y Stone (2017) indica que “Una versién especializada de

un Data Warehouse que contiene datos pre-configurados para satisfacer las

necesidades de departamentos especificos; las empresas suelen apoyase del

Data Marts dentro de su organizacion.” (p. 319)

POWER BI

Steve lvie (2015) indica que “La ventaja de utilizar Power Bl Designer es que se

trata de un programa independiente que puede proporcionar conectividad,

transformacién, modelado, visualizaciones y colaboracibn de datos de

autoservicio. Power Bi Designer es una aplicacion autbnoma de 64 bits que [...]

utiliza la misma funcionalidad que se us6 para crear graficos, mapas, gréaficos y

transformaciones de datos interactivos.” (p. 8)

1.4. Formulacién del problema
Problema Principal
PG: ¢Como influye Business Intelligence en el pronéstico de ventas en la
empresa Zona Cel S.A.C?
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1.4.

Problemas Secundarios

P1: ¢Cbmo influye Business Intelligence en la eficacia en el pronostico de
ventas en la empresa Zona Cel S.A.C.?
P2: ¢Como influye Business Intelligence en el crecimiento de ventas en el

pronostico de ventas en la empresa Zona Cel S.A.C.?

Justificacion del estudio

La finalidad de esta tesis era implementar Business Intelligence, que permitié
mejorar el prondstico de ventas con obtencion de datos para realizar una toma
de decision mas precisa, eficiente y rapida.

La presente tesis hiso su contribucion en los siguientes cuatro ambitos:

Justificacion tecnoldgica

Shark (2015) indica que “La velocidad del crecimiento de la tecnologia,
impulsada en gran medida por el sector corporativo y seguido por los

consumidores de la tecnologia” (p. 44).

Sanchez Avila (2014) indica que “La tecnologia implica una profunda funcion
social que permite comprender e intervenir en los procesos técnicos
encaminados a mejorar de manera equitativa la calidad de vida de la
poblacion”. (p. 26)

En la empresa Zona Cel S.A.C. es muy importante contar con una tecnologia
gue le permita mejorar los procesos actualmente se tienen y que sean muy

eficientes.

Justificaciéon econdmica

Soret Los Santos y Diaz Oyuelos (2013) indica que el prondstico “[...]
caracteriza la actividad que tendra esa empresa en el periodo de la prevision y

servira de soporte a los presupuestos de costes, gastos e inversiones”. (p. 15)

Para la empresa Zona Cel S.A.C es importante sacar el presupuesto de las
ganancias que obtendra a futuro, ya que asi controlan las inversiones que

realizaran para evitar una posible perdida. En la el mes de Setiembre se
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presentd un ingreso de 1025145, por lo cual en dicho mes se presentd baja
respecto al mes anterior que se obtuvo 1033329

Por otro lado, en la empresa Zona Cel S.A.C. sus trabajadores demoran mucho
tiempo en pronosticar las ventas, desgatando varias horas laborales
semanalmente la cuales son remuneradas, las cuales generando gastos a la

empresa.

Justificacion institucional

Solares Soto, Baca Urbina y Acosta Gonzaga (2014) indica que “Un proceso
de negocios es un conjunto estructurado de actividades, disefiado para producir
una salida determinada o lograr un objetivo. Los procesos describen como se
realiza el trabajo en la empresa y se caracterizan por ser observables,

medibles, mejorables y repetitivos.”(p. 37)

Mediante este proyecto se espero que la organizacién pueda optimizar el
prondstico de ventas, el cual es de suma importancia para evaluar su situacion
actual con la futura y poder tomar una decision respecto a ella para que la

organizacion pueda mejorar los ingresos en la actualidad se tienen.

Justificacion operativa

Efraim Turban (2014) “La inteligencia empresarial se indica como la capacidad
de una organizacion para aprovechar todas sus capacidades y convertirlas en

conocimiento, en Ultima instancia, para obtener la informacion correcta” (p.46)

Business Inteligence mejorara y automatizara el proceso de pronosticar ventas.
Por lo cual los trabajadores que estan a cargo de tomar decisiones con los
datos otorgados podran realizar sus analisis de una manera rapida y sencilla.
Asi mismo, organizara los datos para realizar otro tipo de consultas, los cuales

no contengan errores.

BUSINESS INTELLIGENCE PARA EL 37 VARGAS PINTO, DAVID JUNIOR
PRONOSTICO DE VENTAS EN LA

EMPRESA ZONA CEL S.A.C.



Universidad César Vallejo Escuela de Ingenieria de Sistemas

1.5. Hipétesis
Hipotesis General:
HG: El Business Intelligence incrementa el prondstico de ventas en la empresa
Zona Cel S.A.C.
Hipotesis Especificas:
H1: El Business Intelligence incrementa la eficacia del prondstico de ventas en
la empresa Zona Cel S.A.C.
H2: El Business Intelligence incrementa el crecimiento de ventas del prondstico
de ventas en la empresa Zona Cel S.A.C.

1.6. Objetivos
Objetivo General:
OG: Determinar cémo influye el Business Intelligence en el prondstico de
ventas en la empresa Zona Cel S.A.C.
Objetivos Especificos:
O1: Determinar como influye el Business Intelligence en la eficacia en el
prondstico de ventas en la empresa Zona Cel S.A.C.
0O2: Determinar como influye el Business Intelligence en el crecimiento de
ventas en el prondstico de ventas en la empresa ZonaCel S.A.C.
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Metodologia de investigacién

Duran Martinez, y otros (2017) indican que “es el procedimiento elegido para
alcanzar los objetivos del trabajo. Si dichos objetivos se refieren a qué se
pretende conseguir, la metodologia alude al cobmo se quiere lograr. Si se opta
por una modalidad de trabajo de investigacion, por lo general, el enfoque
metodoldgico podra ser de tipo cuantitativo, cualitativo o mixto."(p. 28), con lo
mencionado con los autores se llegd elegir una e investigacion cuantitativa.

e Hipotético deductivo

Ibafez Peinado (2015) indica que “Método hipotético-deductivo: el método
hipotético-deductivo plantea la necesidad de una doble direccion entre la teoria
los datos. Ademas, es el método de las ciencias empiricas, ya que tiene como
objetivo desarrollar hipotesis explicativas de los fendmenos y confirmarlas a
través de la contratacion con la realidad.” (p. 100)

Tipos de Investigacion
e Explicativo

Hernandez Sampieri y otros (2014) indica que “sefiale cuéles son las causas
(variables independientes), cuales son los efectos o consecuentes (variables
dependientes) y cudles son los factores intervinientes (si es que se
consideraron), acompafiados de un modelo visual que sefale con claridad la
secuencia.” (p. 48)

e Experimental

Baena Paz (2014) indica que " se presenta mediante la manipulacién de una
variable experimental no comprobada, en condiciones rigurosamente
controladas, con el fin de describir de qué modo o por que causa se produce una
situacion o acontecimiento particular.” (p. 14)

e Aplicada

Baena Paz (2014) indica que "La investigacion aplicada tiene como objeto el
estudio de un problema destinado a la accion. La investigacion aplicada puede
aportar hechos nuevos, si proyectamos suficientemente bien nuestra
investigacién aplicada, de modo que podamos confiar en los hechos puestos al
descubierto.” (p. 11)
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2.1 Disefio de investigacion

Saez Lopez (2017) indica que “En el disefio pre experimental no hay aleatoriedad
y tiene algunas carencias: puede faltar pre-test o puede faltar el grupo de control”

(p. 23).

Herndndez Sampieri y otros (2014) indican que el disefio pre-experimental se
define como “disefio de un solo grupo cuyo grado de control es minimo.
Generalmente es util como un primer acercamiento al problema de investigacion
en la realidad.” (p.141)

Se puede apreciar en la siguiente figura el disefio de la investigacion:

Figura 4 Disefo de estudio

(Lo -[-[e]

Fuente: Hernadndez, Fernandez y Baptista (2014)

En el cual:

G: Grupo experimental: Conjunto (muestra) en el cual se le asigno la medicién
para el prondstico de venta, eficacia y el crecimiento de venta.

X: Experimento: Es la aplicacion del Business Intelligence en el pronéstico de
ventas en la empresa Zona Cel S.A.C. Por medio de dos pruebas (Pre-Test y
Post-Test) se medira si Business Intelligence produce variaciones en el
prondéstico de ventas en la empresa mencionada.

O1: Pre-Test: Evaluacion del conjunto antes de ser implementacion del Business
Intelligence en el prondstico de ventas. Serd comparado con la medicién del

Post-Test.

02: Post-Test: Evaluacion del conjunto antes de ser implementacion del
Business Intelligence en el pronostico de ventas. Estas dos mediciones seran
comparadas y permitira identificar la eficacia, el crecimiento de ventas; antes y

después de la implementacion del Business Intelligence.
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2.2 Variables, operacionalizacién
Definicion Conceptual
Se seleccionaron las siguientes variables:
o Variable Independiente(lV): Business Intelligence
Ahmed Sherif (2016) indica que “Business Intelligence es el proceso de entregar
decisiones empresariales accionables a partir de la manipulacion analitica y la
presentacion de datos dentro de los confines de un entorno empresarial.” (p. 1).
Asimismo segun Wilfried Grossmann y Stefanie Rinderle-Ma (2015) “[...]
"Intelligence" como "la capacidad de aprehender las interrelaciones de los hechos
presentados de tal manera que guie la accion hacia una meta deseada" y
"Business" como "una coleccion de actividades llevadas a cabo para cualquier
propésito, ya sea ciencia, tecnologia, comercio, industria, derecho, gobierno,
defensa, etcétera "[...]" (p. 1).
o Variable Dependiente(VD): Prondstico de ventas
Torres Morales (2014) indica que “El pronéstico de ventas es una estimaciéon de
las ventas futuras (ya sea en términos fisicos o monetarios) de uno o varios
productos (generalmente todos) para un periodo determinado.” (p.131)
Asimismo, Brand Wiley (2016) indica que “Un prondstico de ventas es como una
prevision del tiempo: Es una conjetura educada en lo que el futuro traera. Usted
puede pronosticar todo tipo de cosas.” (p.7)
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Tabla 2 Descripcién de la Operacionalizacion de variables

Variable

Definicion Conceptual

Dimension

Indicadores

Escala de
medicién

Business
Intelligence

Ahmed  Sherif  (2016):
‘Business Intelligence es el
proceso de entregar
decisiones empresariales
accionables a partir de la
manipulacién analitica y la
presentacion de datos
dentro de los confines de un

entorno empresarial.” (p. 1).

Prondstico
de ventas

Segun  Torres Morales
(2014) sostiene que “El
prondstico de ventas es una
estimacion de las ventas
futuras [...] para un periodo
determinado” (p.131).

Visualizacion
estratégica

Eficacia

Razoén

Construyendo el
futuro

Crecimiento de
ventas

Razon

Fuente: Elaboracién Propia.
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Tabla 3 Descripcion de los Indicadores

Indicador

Descripcion

Técnica

Instrumento

Unidad de
medida

Formula

Eficacia

“Eficacia es el grado en
el que se logran los
objetivos. Se identifica
con el logro de las
metas” (p.24)

Registro

Fichas de
registro

unidad

Resultados Alcanzados de la Venta
Resultados Esperados de la Venta

Crecimiento
de ventas

“Crecimiento de los
ingresos conlleva la
relacion de unas
cuantas estimaciones
[..]. Saber donde
procede el crecimiento
de las ventas es un
importante paso para
saber como estimular
nuevo crecimiento”
(p.171).

Registro

Fichas de
registro

Unidad

100 * (Ventas realizadas — ventas ateriores)

ventas anteriores

Fuente: Elaboraciéon Propia.
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2.3 Poblacién y Muestra

Poblacion:

Rodriguez Franco, Pierdant Rodriguez, Cristina Rodriguez (2014) indica que
"Es el conjunto formado por un numero determinado o indeterminado de
unidades (personas, objetos, fendmenos, etc.) que comparten caracteristicas
comunes a un objeto de estudio.” (p.7)

La poblacién obtenida de la empresa Zona Cel S.A.C conformado por 11503
documentos de ventas, la cual se detalla fue agrupadas en 28 fichas de

registro

Muestra:

Rodriguez Franco, Pierdant Rodriguez, Cristina Rodriguez (2014) indican que
“Es cualquier subconjunto seleccionado de una poblacién, que sigue ciertos
criterios establecidos en la teoria del muestreo. La muestra es el elemento
basico en el cual se fundamenta la posterior inferencia acerca de la poblacion

de donde procede.” (p.7)

Nuestra poblacién sera determinada con la siguiente formula:

n= Z?> N
Z?+4N(4EE)?

Donde:
n = representa el total del muestreo

Z = representa el nivel de confianza en un 95% (1.96), seleccionado en la

presente investigacion.
N = representa el total de nuestra poblacion

EE = representa el margen de error siendo un 5% (0.05), escogido para la

presente investigacion.
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(1.96)? x(11503)
T (1.96)2+4(11503)(0.052)

3.8416 ¥16235
n=
3.8416+(11503)(0.0025)

n=381.10664....-» n = 381

Lo mostrado en el resultado sefiala que, para la poblacion de 11503
documentos de ventas. La muestra fue conformada por 381 documentos,
estratificados en dias. Por este motivo, la muestra esta constituida en 28 fichas

de Registro.
2.4 Técnicas e Instrumentos de recoleccion de datos, validez y confiabilidad.

Técnicas

Duradn Martinez y otros (2017) indica que "empleadas, como, por ejemplo,
comparar porcentajes o puntuaciones medias (si se adopta un enfoque
cuantitativo) o realizar un analisis de contenido (si se utiliza un enfoque

cualitativo)”. (p. 30)

Fichaje

Baena Paz (2014) indica que “Las fichas son los instrumentos tradicionales
para ir recabando los datos de la investigacion. Faciles de manejar y con los
datos resumidos o bien “digeridos” de los autores, el trabajo de
redaccion es mas facil” (p.65). Por lo mencionado las fichas fueron utilizadas

para recabar informacion para la presente investigacion

Instrumento

Duran Martinez, y otros (2017) indica que "Los instrumentos, es decir, las
herramientas o recursos necesarios para recoger los datos de la investigacion,
0 para poner en marcha la intervencion; por ejemplo: cuestionarios,
entrevistas estructuradas, guias de observacion, etc." (p. 29). Con lo
mencionado por los autores el instrumento que se llego a elegir fue las fichas

de registro.
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Ficha de registro:

Andrio Esteban (2017) )indica que “Para el registro de las variables descritas

elaboras un instrumento ad hoc que recogia y organizaba la informacién en

los distintos apartados de analisis antes de revisados” (p. 181).

Validez y confiabilidad del instrumento

a) Validez

Hernandez Sampieri y otros (2014) indica que “La validez, en términos

generales, se refiere al grado en que un instrumento mide realmente la

variable que pretende medir.” (p. 200).

En los anexos 6, segun los expertos en el tema los instrumentos de medicion

fueron aprobados para esta investigacion como lo demuestra el siguiente

cuadro:

Tabla 4 Total de Evaluacidon de Expertos de Instrumento

APELLIDOS Y NOMBRES GRADO eFicacia | CRECIMIENTO
Ordofiez Pérez, Adilio Christian Doctor 87.9 87.9
Flores Masias, Edward Doctor 92.9 92.9
Diaz Reétegui, Monica Doctor 74.3 74
PROMEDIO TOTAL.: 85 84.9

Fuente: Elaboracion

Por los resultados logrados en la tabla 4 los indicadores son aplicables para

esta investigacion.

b) Confiabilidad

Hernandez Sampieri y otros (2014) indican que “La confiabilidad de un

instrumento de medicién se refiere al grado en que su aplicacion repetida al

mismo individuo u objeto produce resultados iguales” (p. 200).

BUSINESS INTELLIGENCE PARA EL
PRONOSTICO DE VENTAS EN LA
EMPRESA ZONA CEL S.A.C.

a7

VARGAS PINTO, DAVID JUNIOR DARIO




Universidad César Vallejo Escuela de Ingenieria de Sistemas

Asimismo, menciona Herndndez Sampieri y otros (2014) indica que “Todos
utilizan procedimientos y formulas que producen coeficientes de fiabilidad. La
mayoria oscilan entre cero y uno, donde un coeficiente de cero significa nula

confiabilidad y uno representa un maximo de confiabilidad” (p. 207).

Mediante la siguiente grafico se medira que tan confiable es el instrumento.

Pre-test

Burke Johnson y Larry Christensen (2014) indica que “La fiabilidad test-retest
se refiere a la consistencia o estabilidad de los puntajes de las pruebas a lo
largo del tiempo. Por ejemplo, si evaluara la confiabilidad de los puntajes de

una prueba de inteligencia usando el método test-retest” (p. 167).

Figura 5 Grafico de confiabilidad

Nula Muy baja Baja Reqular Aceptable Elevada Total 0 perfecta

0 1

0% de 100% de confiabilidad
tonlfiabilig_aq (no hay error)

en la medicion

(estd contaminada

de error)

Fuente: Fuente: Hernandez, Fernandez y Baptista (2014)

Tomando en cuenta la figura 2 se llevo acabo la prueba de confiabilidad en el

instrumento del indicador Eficacia la cual se mostrara a continuacion
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Tabla 5 Confiabilidad Eficacia

Eficacia 1 Eficacia 2

Eficacial Correlacion de Pearson 1 , 733"

Sig. (bilateral) ,000

N 28 28
Eficacia2 Correlacion de Pearson 733" 1

Sig. (bilateral) ,000

N 28 28

Fuente: Elaboracion propia

El resultado de la prueba fue 0,733 determino que el indicador Eficacia es

aceptable

Tomando en cuenta la figura 2 se realizé la prueba de confiabilidad en el

instrumento del indicador Crecimiento de venta la cual se mostrarda a

continuacion

Tabla 6 Confiabilidad Crecimiento de ventas

Crecimientol | Crecimienot2
Crecimie Correlacion de Pearson 1 ,708™
ntol Sig. (bilateral) 000
N 28 28
Crecimie Correlacion de Pearson ,708™ 1
02 gig. (bilateral) 000
N 28 28

Fuente: Elaboracion propia

El resultado de la prueba fue 0,708 determino que el indicador Crecimiento de

venta es aceptable
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2.5

Andlisis de datos:

Hipdtesis Especifica 1: El Business Intelligence incrementa la eficacia del

prondstico de ventas en la empresa Zona Cel S.A.C.
Indicador: Eficacia

Donde:

Ea: Eficacia antes de utilizar el Business Intelligence.
Ed: Eficacia después de utilizar el Business Intelligence.

Hipotesis Nula (HO): El Business Intelligence no incrementa la eficacia del

prondstico de ventas en la empresa Zona Cel S.A.C.
HO =Ea =Ed

Se infiere que el indicador sin el Business Intelligence es mejor que el

indicador con el Business Intelligence

Hipdtesis Alternativa (HA): El Business Intelligence incrementa la eficacia
del prondstico de ventas en la empresa Zona Cel S.A.C.

HA =Ea<Ed

Se infiere que el indicador sin el Business Intelligence es mejor que el

indicador con el Business Intelligence.

Hipotesis Especifica 2: El Business Intelligence incrementa el crecimiento

de ventas del prondstico de ventas en la empresa Zona Cel S.A.C.
Indicador: crecimiento de ventas.

Donde:

CVa: Crecimiento de ventas antes de Business Intelligence.

CVd: Crecimiento de ventas después de Business Intelligence.
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Hipotesis Nula (HO): El Business Intelligence no incrementa el crecimiento
de ventas del pronéstico de ventas en la empresa Zona Cel S.A.C.

HO = ICVa 2 ICVd

Se infiere que el indicador sin el Business Intelligence es mejor que el

indicador con el Business Intelligence.

Hipotesis Alternativa (HA): EI Business Intelligence incrementa el
crecimiento de ventas del prondstico de ventas en la empresa Zona Cel
S.A.C.

HA =ICva<ICVvd

Se deduce que el indicador sin el Business Intelligence es mejor que el

indicador con el Business Intelligence.
Nivel de Significancia

Se utilizo x=5% (Error) como nivel de significancia que equivale a 0.05

Nivel de confiabilidad: (1-X) = 0.95
Estadistica de Prueba
Descripcidn:

8 = Varianza.

M = Media Poblada

N = Tamano de la Muestra

X = Media Muestral
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Region de Rechazo

La region de rechazo es t = tx
Donde tx es tal que:
P [t >tx] = 0.05, donde tx = Valor Tabular

Después Region de Rechazo: t > tx

Calculo de la media

mn w
X — Zi=1 Xi
n
Desviacion Varianza:
- 2
g2 _ ZimXi— X
n—1
Desviacion Estandar:
¢ ZiXi— %)

n—1

2.6 Aspectos éticos:

Se tendra en cuenta que toda la informacién recolectada sean datos reales,
protegiendo los datos delicados de la empresa y solo usando los recursos

necesarios para la investigacion.

Toda la informacién que ha sido recolectada para la investigacion es
totalmente confiable, ya que, fue obtenida mediante medios informéticos
(publicaciones confiables, revistas, libros y tesis nacionales e internacionales)

y trabajadores representantes de la empresa.
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3.1 Analisis Descriptivo:

En esta investigacion se implemento Business Intelligence para evaluar la
eficacia y el crecimiento de ventas en el prondstico de ventas; por lo cual se
implemento un Pre-Test que ayudara identificar las condiciones al inicio del
indicador posteriormente se aplico el Business Intelligence y se documento la
eficacia y el crecimiento de ventas en el prondstico de ventas. En la tabla 7y

8 se visualiza los resultados descriptivos de estas medidas.

Toda la informacién que ha sido recolectada para la investigacion es
totalmente confiable, ya que, fue obtenida por medios informéaticos (libros,
revistas, publicaciones y tesis nacionales e internacionales) y trabajadores

representantes de la organizacion.
e INDICADOR: Eficacia

Visualizando la tabla 7 se aprecia resultados descriptivos de la eficacia de
estas medidas.

Tabla 7 Estadisticos descriptivos de Eficacia

Estadisticos descriptivos

Desviacion
N Minimo Maximo Media estandar
Eficacia_PreTest 28 40 62 4925 ,05771
Eficacia_PostTest 28 45 79 5996 09539
N valido (por lista) 28

Fuente: Elaboracion propia

Se logra visualizar en la anterior tabla la Eficacia en el prondstico de ventas,
en el pre-test se obtiene un valor de 0.49%, mientras que en el post-tet fue de
0.60% como se visualiza en le figura 6; lo cual indica una gran diferencia antes

y después de la implementacién del Business Intelligence; asi mismo, la
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eficacia minima fue de 40% antes, y 45% (Tabla 7) después de la aplicacion

del Business Intelligence.

Por otra parte la dispersion de la eficacia, en el pre-test se obtuvo una

variabilidad de 0.06%; sin embargo en el post-test se tuvo un valor de 0.10%

Figura 6 Eficacia antes y después de implementacion del Business

Intelligence
faWalaliV4
0.60% -
0.49%
0.50% -
0.40% -
<
(@]
g 0.30%
o
w
0.20% -
0.10% -
0.00% . ;
Eficacia_PreTest Eficacia_PosTest
Fuente: Elaboracién propia
BUSINESS INTELLIGENCE PARA EL 55 VARGAS PINTO, DAVID JUNIOR DARIO

PRONOSTICO DE VENTAS EN LA
EMPRESA ZONA CEL S.A.C.



Universidad César Vallejo Escuela de Ingenieria de Sistemas

e INDICADOR: Crecimiento de ventas

Visualizando la tabla 8 se aprecia resultados descriptivos del crecimiento de

ventas de estas medidas.

Tabla 8 Estadisticos descriptivos de Crecimiento de venta

Estadisticos descriptivos

Desviacion

N Minimo | Maximo | Media estandar

[Crec,Venta_PreTest 28 -12.02 6,11 -6768  4,60250

Crec,Venta_PosTest 28 -7,21| 55,17|16,1154 13,89140
N valido (por lista) 28

Fuente: Elaboracion propia

Se logra visualizar en la anterior tabla el crecimiento de ventas en el prondstico
de ventas, en el pre-test se obtuvo un valor de -0.68%, mientras que en el
post-test fue de 16.12% tal como se visualiza en le figura 7; lo cual indica una
gran diferencia antes y después de la implementacion del Business
Intelligence; asi mismo, la eficacia minima fue de -12% antes, y -7% (Tabla 6)

después de la implementacion del Business Intelligence.

Por otra parte la dispersion del crecimiento de ventas, en el pre-test se tuvo
una variabilidad de 4,60%; sin embargo, en el post-test se tuvo un valor de
13.90%
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Figura 7 Crecimiento de venta antes y después de implementacién del
Business Intelligence

16.12%

18.00%

16.00%

14.00%

12.00%

10.00%

8.00%

6.00%

Crecimento de ventas

4.00%
-0.68%

0.00%

Crec.Venta_PreTest Crec.Venta_PosTest
-2.00%

Fuente: Elaboracién propia

3.2 Andlisis Inferencial:

La pruebas de normalidad se realizo en los indicadores de Eficacia y el
crecimiento de ventas mediante el método conocido como Shapiro-Wilk, por el
motivo que segun Rial Boubeta y Varela Mallou (2014) indica que ‘resulta
apropiado cuando el tamafio muestral es exiguo (igual o inferior a 50 casos)”.
En la prueba mencionada se procedio poniendo los datos de los indicadores en
el software estadistico SPSS 23.0, para poder obtener nivel de confiabilidad del
95%, mediante los siguientes términos:

Si:

Sig. < 0.05 establece una distribucién no normal.

Sig. = 0.05 establece una distribucién normal.

Donde:

Sig. : P-valor o nivel critico del contraste
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Los resultados fueron los siguientes:

INDICADOR: Eficacia

Para elegir la prueba de hipétesis; los datos se sometieron a la comprobacion de
su distribucion, precisamente si los datos del Eficacia contaban con distribucion

normal.

Tabla 9 Prueba de normalidad del Eficacia antes y después de implementado
el Business Intelligence

Pruebas de normalidad

Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig.
Eficacia_PreTest ,959 28 ,333
Eficacia_PostTest ,960 28 ,353

*. Esto es un limite inferior de la significacién verdadera.
a. Correccion de significacion de Lilliefors

Los resultados de la prueban indican que el sig. de la eficacia en el prondstico de
ventas fue de 0.333 en el Pre test cuyo valor es mayor a 0.05 por lo tanto se
distribuye normalmente (Ver Tabla 9). Por otro lado, en el post test se obtuvo un
valor de 0.353, el cual también es mayor a 0.05. En la Figura 8 y 9 ello confirma

gue en ambos datos de la muestra existe distribuciéon normal.

BUSINESS INTELLIGENCE PARA EL 58 VARGAS PINTO, DAVID JUNIOR DARIO
PRONOSTICO DE VENTAS EN LA
EMPRESA ZONA CEL S.A.C.



Universidad César Vallejo Escuela de Ingenieria de Sistemas

Figura 8 Prueba de normalidad de la Eficacia antes de implementacion del
Business Intelligence
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Figura 9 Prueba de normalidad de la Eficacia venta después de
implementacién del Business Intelligence
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BUSINESS INTELLIGENCE PARA EL 60 VARGAS PINTO, DAVID JUNIOR DARIO

PRONOSTICO DE VENTAS EN LA
EMPRESA ZONA CEL S.A.C.




Universidad César Vallejo Escuela de Ingenieria de Sistemas

INDICADOR: Crecimiento de Ventas

Para elegir la prueba de hipoétesis; los datos se sometieron a la comprobacion de
su distribucion, precisamente si los datos del Crecimiento de ventas contaban con

distribucion normal.

Tabla 10 Prueba de normalidad del Crecimiento de venta antes y después de
implementado el Business Intelligence

Pruebas de normalidad

Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig.
Crec.Ventas_PreTest ,928 28 ,056
Crec.Ventas_PostTest 947 28 ,168

*. Esto es un limite inferior de la significacién verdadera.
a. Correccion de significacion de Lilliefors

Fuente: Elaboracion propia

Los resultados de la prueban indican que el sig. del Crecimiento de ventas en el
pronéstico de ventas fue de 0.056 en el Pre test, cuyo valor es mayor que 0.05. Por
lo tanto, el Crecimiento de ventas se distribuye normalmente (Ver Tabla 9). Por otro
lado, en el post test se obtuvo un valor de 0.168, | cual también es mayor a 0.05,
por lo que indica que el Crecimiento de Ventas se distribuye normalmente. Con ello
se confirma que en ambos datos de la muestra existe distribucion normal, tal como

se aprecia en las Figuras 10y 11.
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Figura 10 Prueba de normalidad del Crecimiento de venta antes de
implementacién del Business Intelligence
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Figura 11 Prueba de normalidad del Crecimiento de venta después de
implementacién del Business Intelligence
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3.3 Pruebade Hipoétesis:

Hipotesis de Investigacion 1:

H1: El Business Intelligence incrementa la eficacia del prondstico de ventas
en la empresa Zona Cel S.A.C.

e Indicador: Eficacia
Hipotesis Estadisticas
Definiciones de Variables:

- Ea: Eficacia antes de usar Business Intelligence.

- Ed: Eficacia después de usar el Business Intelligence.

e HO: Business Intelligence no incrementa la eficacia del prondstico de ventas en
la empresa Zona Cel S.A.C.
HO = Ea > Ed

El indicador sin el Business Intelligences es mejor que el indicador con el

Business Intelligences.

e HA: Business Intelligence incrementa la eficacia en el prondstico de ventas en la
empresa Zona Cel S.A.C.
HO = Ea < Ed

El indicador con el Business Intelligence es mejor que el indicador sin el

Business Intelligence.

En la Figura 12, la Eficacia (Pre Test), es de 0.49% y el Post-Test es 0.60%.
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Figura 12 Eficacia - Comparativo General
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Fuente: Elaboracion propia

Se concluye que existe un incremento en la Eficacia (ver Figura 12), el cual se
puede comprobarse al comparar las medias respectivas, que asciende de 0.49% al
valor de 0.60%.

El resultado del contraste de hipétesis se aplicé la Prueba T-Student, ya que los
datos brindados en la investigacion (Pre-Test y Post-Test) se distribuyen
normalmente. El valor de T contraste es de -5.628, el cual es menor que -1.703,
esto se visualiza en la tabla 10
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Tabla 11 Prueba de T-Student para la Eficacia en el prondstico de ventas
antes y después de implementado del Business Intelligence

Prueba de T-Student
: Sig.
Media T gl (bilateral)
Eficacia_PreTest 0.4482
-5,628 27 ,000
Eficacia_PostTes 0.6018

Fuente: Elaboracion propia

Por este motivo, se rechaza la hipotesis nula, aceptando la hipotesis alterna con un
95% de confianza. Adicionalmente, el valor T obtenido (ver Figura 13) se ubica en
la zona de rechazo. Por lo cual, El Business Intelligence incrementa la Eficacia del

pronéstico de ventas en la empresa Zona Cel S.A.C.

Figura 13 Prueba T-Student- Eficacia

Region de
Rechazo

Region de
Aceptacion

Tro= -5,628 Tc= 5,628

T=-1.703 T= 1703

Fuente: Elaboracion propia
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Hipotesis de Investigacion 2:

e H2: Business Intelligence incrementa el Crecimiento de ventas del prondstico de

ventas en la empresa Zona Cel S.A.C.

e Indicador: Crecimiento de ventas
Hipodtesis Estadisticas
Definiciones de Variables:

- CVa: Crecimiento de ventas antes de usar el Business Intelligences.
- CVd: Crecimiento de ventas después de usar el Intelligences.

e HO: El Business Intelligence no incrementa el crecimiento de ventas del
prondstico de ventas en la empresa Zona Cel S.A.C.
HO =CVa > Cvd

El indicador sin el Business Intelligence es mejor que el indicador con el

Business Intelligence.

e HA: El Business Intelligence incrementa el crecimiento de ventas del prondstico
de ventas en la empresa Zona Cel S.A.C.
HO = CVa < Cvd

El indicador con el Business Intelligence es mejor que el indicador sin el

Business Intelligence.

En la Figura 14, el Crecimiento de Ventas (Pre Test), es de -0.68% y el Post-Test
es 16.12%.
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Figura 14 Crecimiento de Ventas - Comparativo General
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Fuente: Elaboracién propia

Se concluye que existe un incrementa en el Crecimiento de Ventas (ver Figura 14),
el cual se puede comprobarse al comparar las medias respectivas, que asciende
de -0.68% al valor de 16.12%.

El resultado del contraste de hipétesis se aplicé la Prueba T-Student, ya que los
datos brindados en la investigacion (Pre-Test y Post-Test) se distribuyen
normalmente. El valor de T contraste es de -6.143, el cual es menor que -1.703,
esto se visualiza en la tabla 11.
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Tabla 12 Prueba de T-Student para el Crecimiento de ventas en el prondéstico
de ventas antes y después de implementado del Business Intelligence

Prueba de T-Student

: Sig.
Media T gl (bilateral)
Crec.Ventas_PreTest -0.6768
-6,143 27 ,000
Crec.Ventas _PostTes 16.1154

Fuente: Elaboracion propia

Por este motivo, se rechaza la hip6tesis nula, aceptando la hipétesis alterna con un
95% de confianza. Adicionalmente, el valor T obtenido (ver Figura 15) se ubica en
la zona de rechazo. Por lo cual, El Business Intelligence incrementa el Crecimiento

de Ventas del prondstico de ventas en la empresa Zona Cel S.A.C.

Figura 15 Prueba T-Student- Crecimiento de ventas

Region de
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Region de
Aceptacion
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Fuente: Elaboracion propia
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DISCUSION

La investigacion, dio resultado que con el Business Intelligence, se mejor6 la
eficacia de un 0.49% a un 0.60% lo que equivale a un incremento promedio de
0.11%. De la misma manera Villegas, en su investigacion “DataMart para el
prondstico de ventas en la empresa Braco Inversiones S.A.C.”, llegé a la conclusion
que el nivel de eficacia en el prondstico de ventas en la empresa Braco Inversiones
S.A.C. Incremento con la implementacion de un Datamart, debido que el indicador
antes de la implementacion era de 62.03 %, después de la implementacion de este

indicador tuvo un valor de 74.96% lo que significa un incremento de 12.93%.

Asi mismo, dio resultado que Business Intelligence se mejor6 el Crecimiento de
Ventas de un -0.68% a un 16.12%, lo que equivale a un incremento promedio del
15.56%. De la misma manera Villegas, en su investigaciéon “DataMart para el
prondstico de ventas en la empresa Braco Inversiones S.A.C.”, lleg6 a la conclusion
El crecimiento de ventas en el prondstico de ventas de la Empresa Braco
Inversiones S.A.C., aumento con la implementacion del Datamart, debido a que el
indicador antes de la implantacién era de 2.42%, despues de la aplicacion de este
indicador tuvo un valor de 25.31%

Los resultados adquiridos en la investigacion demuestran que usando una
herramienta de tecnologia ayuda mejorar los proceso, afirmando asi que el
Business Intelligences para el prondéstico de ventas en la Emprasa Zona Cel S.A.C
incrementa la Eficacia en un 0.11% y incrementa el crecimiento de ventas en
15.56% veces; de los resultados adquiridos se concluye que el Business

incrementa el prondstico de Ventas.

BUSINESS INTELLIGENCE PARA EL 71 VARGAS PINTO, DAVID JUNIOR DARIO
PRONOSTICO DE VENTAS EN LA
EMPRESA ZONA CEL S.A.C.



V. CONCLUSIONES



Universidad César Vallejo Escuela de Ingenieria de Sistemas

CONCLUSIONES

Primera: Se concluye la eficacia en el prondstico de ventas en la empresa Zona Cel
S.A.C. sin el Business Intelligence es de 0.49 y con la aplicacion del Business
Intelligence la eficacia alcanza un 0.60, produciendo un aumento de 0.11. Por este
motivo, el Business Intelligence influye adecuadamente en la eficacia para el

pronostico de ventas.

Segunda: Se concluye el crecimiento de venta en el prondstico de ventas en la
empresa Zona Cel S.A.C. sin el Business Intelligence es de -0.68% y con la
aplicacion del Business Intelligence el crecimiento de venta alcanza un 16.12%,
produciendo un incremento de 15.56% Por este motivo, el Business Intelligence

influye adecuadamente en el crecimiento de ventas para el pronéstico de ventas.

Tercera: Posteriormente de haber adquirido resultados beneficiosos de los
indicadores del estudio, se ha concluido que la implementacion Business
Intelligence mejord el prondstico de ventas en la empresa Zona Cel S.A.C. Luego
demostrar que las hipétesis mostradas son aceptadas con una confiabilidad del

95% y que sus integraciones en la organizacion son satisfactorias.
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RECOMENDACIONES

Se recomienda seguir mejorando la investigacion, teniendo como objetivo de

incrementar el prondstico de ventas y tomar buenas decisiones.

Se recomienda implementar Business Intelligence en los diversos procesos de la
empresa en Zona Cel S.A.C con el proposito de mejorar los resultados en la

organizacion.

Se recomienda para similares investigaciones tomar los indicadores de Eficacia y
Crecimiento de venta, con el propdsito de tener una mayor perspectiva de la

implementacion.

Se recomienda que la presenta investigacion sea utilizada como una guia en otras
organizaciones para pronosticar ventas. Asimismo, mejorar la esta investigacion

para lograr resultados mas confiables.
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Anexo 1 Matriz de Consistencia

pronostico de ventas
en la empresa Zona
Cel S.AC.?

en el pronostico de
ventas en la empresa
Zona Cel S.A.C.

en el pronostico de
ventas en la empresa
Zona Cel S.A.C.

ventas

PROBLEMAS OBJETIVOS HIPOTESIS VARIABLES | DIMENSION | INDICADOR U::ES‘IE:’E

Principal General General Independiente
PG: ;Como influye OG: Determinar como | HG: EIl Business
Business Intelligence | influye el Business Intelligence
en el prondstico de | Intelligence en el incrementa el X1= Business
ventas en la empresa | pronostico de ventas | pronodstico de ventas Intelligence
Zona Cel S.A.C? en la empresa Zona en la empresa Zona

Cel SAC. Cel S.AC.
Secundarios Especificos Especificos Dependiente
P1: ;Como influye 01: Determinar como | H1: El Business
Business Intelligence | influye del Business | Intelligence Visualizacion
en Ia’efl_cama en el Intelllgence enla mcremente'l Ia'_ eficacia estratégica 1= Eficacia Razén
prondstico de ventas | eficacia en el en el prondstico de
en la empresa Zona | pronéstico de ventas | ventas en la empresa
Cel S AC.? en la empresa Zona | Zona Cel S.A.C.
Cel S.AC.
Y1= Prondstico
P2: ; Como influye 02: Determinar como | H2: El Business de ventas
Business Intelligence | influye del Business Intelligence
en el crecimiento de | Intelligence en el incrementa el 12=
ventas en el crecimiento de ventas | crecimiento de ventas CO”T’;r‘*t'Ye"do Crecimiento de Razén
el futuro
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Anexo 2 Ficha técnica. Instrumento de recolecciéon de datos

Autor Vargas Pinto David Junior Daro
Nombre del instrumento Ficha de registro

Lugar Zona Cel

Fecha de aplicacion 01 de Febrero de 2018

Determinar como influye el Business

Objetivo Intelligence en el prondstico de ventas en la
empresa fona Cel S AC.
Tiempo de duracion 26 dias (de lunes a domingo)

Eleccion de técnica e instrumento

Varable Téecnica Instrumento

Variable dependiente

o Ficha Ficha de Registro
Prondstico de ventas
Variable independiente
Bussines Intelligence
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Anexo 3 Instrumento de investigacion

Instrumento de investigacion en la Eficacia

! Ficha de Registeo
| Investigador Vargas Pinto, David l Tipo de Prucha [ Pre-Test
Empresa Investigada Zona CEISAC
| Motivo de Investigacaén Eficacia de venta
| Fechadeinicio | 0110972017 | Fecha final [ 28/09/2017
Vanable l Indicador Medida Formula
[ Pronostico de venta | Eficacia Unidad ( Eficacia = RA/RE
g i ... .. .| Resultadosalcanzados .| Resultadosesperados | = i RS
N de la venta(RA) A aEficacl SR ARE
1 01/05/2017 14 28 | 0,50
2. 02/09/2017 16 28 0,58
3 03/08/2017 15 28 0,54
4| 04/09/2017 13 28 ! 0,46
5| 05/09/2017 17 28 | 0,62
6 06/09/2017 16 28 | 0,58
7| 07/09/2017 12 28 0,43
8 08/03/2017 13 28 0,46
9 09/0%/2017 R 13 28 | — _0.47
10 10/05/2017 14 28 i 0,51
11  11/05/2017 12 28 ! 0,42
12 12/03/2017 15 28 0,54
13| 13/09/2017 15 28 0,54
14|  14/09/2017 11 28 0,40
15 15/09/2017 12 28 ? 0,45
16, 16/09/2017 12 28 ) 0,43
17 17/09/2017 14 28 0,51
18| 18/09/2017 13 28 l 0,47
19 19/09/2017 14 28 | 0,51
20 20/05/2017 16 28 : 0,58
21 21/05/2017 12 28 0,45
22 22/05/2017 13 28 0,47
23 23/09/2017 13 28 . 0,47
24 24/09/2017 14 28 | 0,51
25 25/09/2017 11 28 | 0.41
26 26/09/2017 15 28 | 0,54
27 27/09/2017 14 28 | 0,51
28 28/05/2017 12 28 | 0,43
w4
Jefa de Marketing
Maricla Castaiteda Rubio
Zona Cel $.AC.
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Instrumento de investigacion en la Crecimiento de ventas

Ficha de Registro
Investigador Vargas Pinto, David ’ Tipo de Prueba l Pre-Test
Empresa Investigada Zona CEIS.A.C
Motivo de Investigacion Crecimiento de ventas
Fecha de inicio 01/09/2017 ‘ Fecha final ﬁ 30/09/2017
Variable Indicador Medida Formula
Pronostico de venta | Crecimiento de ventas Porcentaje C:ggi"(?]z SeA;;’e‘:]lt:s
e e e e Crecimientode . |
. Fecha ' | Ventas realizadas (VR) | Ventas anteriores(VA) | Ventas=100*(VR-VA)/VA
1 01/09/2017 1122,30 1110,60 1,05
2 02/09/2017 1325,60 1302,60 1,77
3 03/09/2017 1136,70 1155,60 -1,64
4 04/09/2017 1173,40 1237,30 -5,16
5 05/09/2017 1188,90 1284,60 -7,45
6 06/09/2017 1426,20 1460,80 -2,38
7| 07/08/2017 1261,90 1224,30 3,07
8 08/09/2017 1319,60 1295,10 1,89
9| 09/09/2017 938,50 958,50 -2,09
10 10/09/2017 1151,20 1163,70 -1,07
11| 11/09/2017 881,00 915,30 -3,75
12 12/09/2017 1270,50 1263,80 0,53
13 13/09/2017 1329,60 1245,30 6,77
14 14/09/2017 979,80 1020,60 -4,00
15 15/09/2017 1085,90 1002,30 9,34
16 16/09/2017 932,30 954,00 -2,27
17| 17/09/2017 892,40 940,10 -5,07
i8 18/09/2017 1078,60 1046,00 3,12
19 19/09/2017 1176,80 1241,50 -5,21
20 20/09/2017 1270,20 1323,50 -4,03
21 21/09/2017 1081,30 1078,50 Q0,26
22 22/09/2017 967,40 965,90 0,16
23| 23/09/2017 1059,00 984,80 7,53
24 24/09/2017 1068,30 1071,90 -0,34
25 25/08/2017 870,8 946,40 -7,99
26 26/08/2017 1218,60 1284,60 -5,14
27 27/09/2017 1187,8 1142,20 3,99
28 28/09/2017 915,10 879,80 4,47
Jefa de 'Martlcet'ing
Mariela Castafieda Rubio
Zona Cel S.AC.
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Anexo 4 Base de datos Experimental

CRECIMIENTO DE VENTAS EFICACIA
ITEM PreTest PostTest ITEM PreTest PostTest
1 1,05 19,88 1 0,50 0,57
2 1,77 19,59 2 0,58 0,50
3 -1,64 41,91 3 0,54 0,62
4 -5,16 39,86 4 0,46 0,60
5 -7,45 23,61 5 0,62 0,66
6 -2,38 14,42 6 0,58 0,68
7 3,07 17,22 7 0,43 0,54
8 1,89 20,47 8 0,46 0,62
9 -2,09 28,45 9 0,47 0,48
10 -1,07 10,08 10 0,51 0,50
11 -3,75 6,89 11 0,42 0,70
12 0,53 2,92 12 0,54 0,70
13 6,77 13,28 13 0,54 0,79
14 -4,00 16,47 14 0,40 0,57
15 9,34 8,32 15 0,45 0,50
16 -2,27 3,74 16 0,43 0,54
17 -5,07 -6,53 17 0,51 0,50
18 3,12 55,17 18 0,47 0,53
19 -5,21 27,10 19 0,51 0,71
20 -4,03 21,99 20 0,58 0,66
21 0,26 4,75 21 0,45 0,72
22 0,16 9,29 22 0,47 0,78
23 7,53 -7,21 23 0,47 0,54
24 -0,34 14,91 24 0,51 0,61
25 -7,99 20,80 25 0,41 0,45
26 -5,14 10,86 26 0,54 0,45
27 3,99 1,18 27 0,51 0,66
28 4,47 11,81 28 0,43 0,61
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Anexo 5 Resultados de la confiabilidad del Instrumento

Confiabilidad del Instrumento en la Eficacia

X v Correlaciones
1 49 50 ; "
2 51 58 X Caorrelacidn de Pearson 1 730
3 A0 54 Sig. (bilateral) ,aon
4 54 AB M 28 28
5 B6 B2 y Correlacion de Pearson 730 1
E B5 E8 Sig. (hilateral) ooo
7 48 43 i 28 28
8 AT AB
g A5 AT
10 42 o EFICACIA
11 A3 A2
12 62 54 X=TEST
13 56 54
14 16 A0 Y=RETEST
15 45 45 Como se aprecia el andlisis de la confiabilidad
16 A3 43 segln el SPSS Version 22.0 es de 0.730,
17 A2 A1 indica un nivel aceptable de confiabilidad, es
18 A9 AT decir el nuestro instrumento es confiable.
19 54 A1
20 56 58
21 A2 Ag
22 a8 AT
23 A3 A7
24 A3 A1
25 A3 A1
26 62 54
27 A3 A1
28 A0 A3
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Confiabilidad del Instrumento en el Crecimiento de venta

X Y Correlaciones
1 -1.66 1.05 " y
2 212 177 X Correlacidn de Pearson 1 708"
3 2,98 -1.64 Sig. (hilateral) .0oo
4 -6.08 516 M 28 28
g5 A2 02 745 ¥ Correlacidn de Pearson ,TDB“ 1
6 1 45 298 Sig. (hilateral) .oon
7 2,66 3.07 N 28 28
8 6.11 1.89
9 3.32 -2.09
10 -3.54 -1.07
11 -6.50 -3,75
12 .66 A3
13 2,98 6.77
14 -7.97 -4.00 .
15 > 66 934 Crecimiento de venta
16 1,42 227 X=TEST
17 -5.89 507
18 4,70 312 | Y= RETEST
19 2,66 5,21 Como se aprecia el analisis de la confiabilidad
20 4,53 403 | segun el SPSS Versiéon 22.0 es de 0.708,
21 2.69 26 | indica un nivel aceptable de confiabilidad, es
22 -42 16 decir el nuestro instrumento es confiable.
23 3,85 7,52
24 A3 -34
25 -T.63 -7.949
26 37 -5.14
27 3,92 3,99
28 -1.46 4 47
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Anexo 6 Validacién del instrumento

Seleccion de Metodologia de Desarrollo

W UNIVERAD Iiscucla Profesional de Ingenieria de Sistanas

Cewa vaine

TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS
Apcllidos y Nombres del Expertos: (UR2CE2 Qe Re 2 , O CUCIIR o
Titulo ylo Grado:  POCICL /Mo girl o ingews& €ai #e SETTrr
PhD...() Deoctor.. . (X) Ingeniero,. . { } Licenciado....{ }Otros.....{ )
Universidad que labora: Universdad Cesar Vallejo Sede Lima None
Fecha: 0211072017
;EASF BUSINESS INTELLIGENCE PARA EL PRONOSTICO CE VENTAS EN LA EMPRESA ZONA CEL

Evaluacién de Metodologia de Desarrollo de HEFESTO

Mediante la tabla de evaluacion de experlos, usted tene la facultad de calficar las metodologias involcradas,
medianie una serie de preguntas con puntuaciones especficada al final de 1a tabla. Asmsmo, le exhatamos
en la comreccion de los items indicando sus observaciones ylo sugerencias, con la fnalidad ce mejorar la
coherencia de |as preguntas sobee chma organizacional

METODOLOGIA
; - —
| 1TEm | PREGUNTAS INMON KiMBALL ] HEFESTO | OBSERVACIONES
1 | Calfiquo Ud. como manean el tratamiento de la | T =
nformacitn siquientes metodologins 8 > > 2
2 [ Calfque Ud como so aphcana megr en un 2 2 -
DataMart siguentes metedalogias > 3 I =
3 Caifque Ud como so aphcaria megr en un : | SNy iy
| Warehouse siguientes metodologias 2 = | akk-Julfe.-
4 Caifque Ud como mané@an e cafoque a = % i
usuanos 1as siguientes metoddlogas Z -2 2 B |
5 Caifque Ud como mane@an fa documentacdn 2 2 |
| las siguientes metodologias. i | 3 >
6 Calfique Ud como organizan %5 datos las = - |
squientes metodoiogias e = > 3 - |
7 Caifque Ud. ccmo se enfocan én una | % el
doterminada drea las siguientes metodologias | 3 2 3 - ‘
8 Calfique Ud. como se adapta al cicio de vida del | —
| software as siguentes metodologias =5 &b o
| 8 | Califique Ud. como maneja a recoleccion de S 2
| requenmuentos las siguientes metodologias 2 Z 2 _ I,
10 | Calfique Ud. como aumentar la performance 2, 3 3 |
| s sguientes metodelogins =< - |
TOTAL 5 .5 | }
1
Evaluar con la siguiente puntuacion: ; ‘ z
/ / 2=
.- Malo 2.- Regula 3.8 / 4
o [ e
SUGERENCIAS b Gl 2V ebr  wrer clitithd par Ll i irhy sibr
L4 7 Nt
Fyma del Experto
Bussines Intefigence para of prondstco de venias en la empresa
ZonaCelSAC.
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ﬁ UNIVERSIDAD Escuela Profesional de Ingenieria de Sistemas
CESAR VALLEJO

TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS
Apellidos y Nombres del Expertos:

M}E‘\ &bm—ﬁ%h) IERVE

Titulo y/o Grado:
Ph.D.....() Doctor..... % Ingeniero..... ( ) Licenciado..... ( ) Otros.....( )
Universidad que labora: Universidad Cesar Vallejo Sede Lima Norte

Fecha: 02/10/2017

TESIS: BUSINESS INTELLIGENCE PARA EL PRONOSTICO DE VENTAS EN LA EMPRESA ZONA CEL
SAC.

Evaluacién de Metodologia de Desarrolio de HEFESTO

Mediante la tabla de evaluacién de expertos, usted tiene la facultad de calificar las metodologias involucradas,
mediante una serie de preguntas con puntuaciones especificada al final de la tabla. Asimismo, le exhortamos
en la comreccién de los items indicando sus observaciones y/o sugerencias, con la finalidad de mejorar la
coherencia de las preguntas sobre clima organizacional.

Escuela de Ingenieria de Sistemas

METODOLOGIA
ITEM PREGUNTAS INMON KIMBALL | HEFESTO | OBSERVACIONES
1 Califique Ud. como manejan el tratamiento de la
informacién siguientes metodologias. 3 % 3 5
2 Califique Ud. como se aplicaria mejor en un 3 s
DataMart siguientes metodologias. >3 3
3 Califique Ud. como se aplicaria mejor en un
Warehouse siguientes metodologias. 2- 3 3 o
4 Califique Ud. como manejan el enfoque a
usuarios las siguientes metodélogas 3 Z 3 e
5 Califique Ud. como manejan la documentacion
las siguientes metodologias. 3 % 2 e
6 Califique Ud. como organizan los datos las
siguientes metodologias. 2 % 3 o
7 Califique Ud. como se enfocan en una
determinada area las siguientes metodologias ’3 5 3 -
8 Califique Ud. como se adapta al ciclo de vida del
software las siguientes metodologias 3 _3 3 e
9 Califique Ud. como maneja la recoleccién de
requerimientos las siguientes metodologias 5 5 ) —_—
10 | Califique Ud. como aumentar la performance
las siguientes metodologias Z = =) =
ToTAL el i =0 ==
Evaluar con la siguiente puntuacién:
1.- Malo 2.- Regular 3.-Bueno
SUGERENCIAS:
Firma del Experto:
Bussines Intelligence para el prondstico de ventas en la empresa Investigador
Zona Cel SAC. David Vargas Pinto
BUSINESS INTELLIGENCE PARA EL 91 VARGAS PINTO, DAVID JUNIOR DARIO
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UNIVERSIDAD Escuela Profesional de Ingenieria de Sistemas
CESAR VALLEJO

TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS
Apellidos y Nombres del Expertos: O:)t/ﬁl RC !\{VCX(,U ) /WAM Cen
Titulo y/o Grado: @O(ffo , i
Ph.D () Doctor..... X) Ingeniero..... ( ) Licenciado..... ( ) Otros..... ( )
Universidad que labora: Universidad Cesar Vallejo Sede Lima Norte
Fecha: 02/10/2017

TESIS: BUSINESS INTELLIGENCE PARA EL PRONOSTICO DE VENTAS EN LA EMPRESA ZONA CEL
SAC.

Evaluacién de Metodologia de Desarrollo de Software HEFESTO

9!

Mediante la tabla de evaluacion de expertos, usted tiene la facultad de calificar las metodologias involucradas,

i una serie de pi con puntuaciones especificada al final de la tabla. Asimismo, le exhortamos
en la correccion de los items indicando sus observaciones y/o sugerencias, con la finalidad de mejorar la
coherencia de las preguntas sobre clima organizacional.

METODOLOGIA
ITEM PREGUNTAS INMON KIMBALL HEFESTO | OBSERVACIONES
1 Califique Ud. como manejan el tratamiento de la
informacién siguientes metodologias.

2 Califique Ud. como se aplicaria mejor en un
DataMart siguientes metodologias.

3 . Califique Ud. como se aplicaria mejor en un
Warehouse siguientes metodologias.
4 Califique Ud. como manejan el enfoque a

. usuarios las siguientes metodélogas
5 Califique Ud. como manejan la documentacion

las siguientes gias.
6 Califique Ud. como organizan los datos las

g m gias.

7 Califique Ud. como se enfocan en una

determinada érea las siguientes metodologias

8 Califique Ud. como se adapta al ciclo de vida del

software las siguientes ogias

9 Califique Ud. como maneja la recoleccion de

requerimientos las siguientes metodologias

10 | Califique Ud. como aumentar la performance
las si i

M]@?\"NWQJ@W

g 9

TOTAL

%00 00 00 o0 |0 [ o o [ ket

v N NS

N>
(€}
~

Evaluar con la siguiente puntuacion:

1.- Malo 2.- Regular @ueno
SUGERENCIAS:

Bussines Intelligence para el pronéstico de ventas en la empresa
Zona Cel SA.C.
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Escuela de Ingenieria de Sistemas

Validacion del instrumento del indicador Eficacia

ucv

Unrvtasinss
Clnas VakiLe

Escoela Profesional de lagemicria de Sistemas

TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS

Apellidos y Nombres del Expertos: (}r:{bari& f’c"r&-’l, DO (RN 2 b

Thulo y/o Grado:

Ph.O... () Doctor.... (X Ingeniero..

DAL [/ frocrzE T €N

{ ) Lkenciado...

Universidad que labora: Universidad Cesar Vallejo Sede Lima Norle

Fecha: 02/10/2017

(AMCERR o g SISSERA 4

()Otros....( )

TESIS: BUSINESS INTELLIGENCE PARA EL PRONOSTICO DE VENTAS EN LA EMPRESA ZONA CEL
SAC

Evaluacion del instrumento empleado en Eficacia

Mediante la tabla de evaluacin de experios, usied tiene la facultad de callicar el instrumenio que se
ompieara mecante uUna sedie Ge pregunias marcando un valor porcentual. Asimismo, ke exhortamos en la
correcckin de los (tems indicando sus observaciones y'o sugerencias, con la finalidad ce meprar
coherencia del instrumento

Indicador: Eficacia

ITEM

PREGUNTAS

" Deflel

0-20 %

B Muy 8 E
§1.70% 71-80 % 81-100 %

LBl instrumento cumple con el dseho |

acecuaco?

¢EL Instrumento mencionado facikara el
ogto de los objetivos de investigacikén?

¢

L33

LE1 Instrumenio tiene relackin con el tiwko
de gack

LEl instrumento tene relackin con las
variables de estudio?

(Bl resukado del  instrumento  es
enlencle  para  ser  coreclamente
analizado?

LEl resuliado cel instrumenio expica de
forma precisa y clara el Qraco de
cumphm de ta meta o resutado?

¢(El instrumento anakza s dalos de b
organizackin?

Promedio de validacién

Promedio tonat: 83. 1 %

El Instrumento puede ser aphicado: Si [Z NO D

SUGERENCIAS:

Zooa Cel SAC.

para ol prondslico de venias en la empresa

BUSINESS INTELLIGENCE PARA EL
PRONOSTICO DE VENTAS EN LA
EMPRESA ZONA CEL S.A.C.

93

VARGAS PINTO, DAVID JUNIOR DARIO



Universidad César Vallejo Escuela de Ingenieria de Sistemas

ucv

UV Easiaan Escuela Profesional de Ingenierfa de Sistemas
CIaas Vasi e

TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS
Apellidos y Nombres del Expertos: F/D res MQW,“) 7 tau.myr/
Thulo yl'o Grado:
Ph.D...()  Doctor...(f Ingeniero...{ ) Licenciado...( }Otros.. ( )
Universidad que labora: Universidad Cesar Vallejo Sede Lima Nocte
Fecha: 02/10:2017

TESIS: BUSINESS INTELLIGENCE PARA EL PRONOSTICO DE VENTAS EN LA EMPRESA ZONA CEL
SAC

Evaluacién del Instrumento empleado en Eficacia

Medanie la tabla do evaluackin de experios, usted tiene & faculad de calificar el instrumenio que se
empleara medante una sorie de pregunias marcando un valor porcentual. Asimismo, le exhoriamos en i
correccidn de los items indicando sus observacio yo suy @s, con W fnalidad de mejorar a
coherencia del instrumento,

indicador: Eficacla

D B e B M

B Excel
wEM PREGUHTAS Cao% . | 2rso% | srvon |  Tie0%. | sii00%
LBl mstrumenic cumpie con el disedo |
| acecuado? | 5
| LEL Instrumanio mencionado ‘aciktara o B
logro de ios objetivos de investigackén? ‘ , 5
LE! Instrumento tiens relacidn con el titulo 7
do investigacén? | o
(El instrumenio tiene relackn con las | |
variables de estudio? \ q S

(El resuRado  del  instrumenic s

emendible Dara  ser  correctamente ‘ 70
anaizado?

LEI resukaco del instrumenio expica de | o
forma precsa y clara ef grado de 75

cumplimento de la meta o resultado?
LEI instrumento analkza los datos Ce la

organizacion ? | | ! 7 O
Promedio de validacién l :

Promedio total: 92.94 &

El instrumenio puede ser apscado: Si ’1‘ NO D

SUGERENCIAS:

F m}%ﬂt):
22

—= =
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ﬁ UNIVERSIZAS Escucla Professonal de Ingenieria de Sistemas

CLSAR VLD

TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS
Apeliidos y Nombres del Expertos: ) (A2 QPAA?}UJ ) /Wc{u‘ra
Titulo yfo Grado: ‘
Ph.D...() Doctor..... {\) Ing i () L e { YOS, ()
! d que : Uni Cesar Vallejo Sede Lima Norte
Fecha: 02102017

I"ESIS BUSINESS INTELUGENCE PARA EL PRONOSTICO DE VENTAS EN LA EMPRESA ZONA CEL
SAC

Evaluacion del instrumento empleado en Eficacia

Mediante ia tabla de evaluacidn de experios, usted tiene la facultad de calificar el instrumento que se

empleara mediante una sere de preg un valor p I. Asimismo, le exhorlamos en la
cotreccion de los items indicando sus observaciones ylo sugerencias, con la finalidad de mejorar la
del instn [l

Indicador: Eficacla

| Deficiente | Regular | Bueno & Muy Bueno = Excelente
| "TEM PREGUNTAS 020% | 2150% | 51-70% | 71-80% | 81-100%
| 1 ¢El nstrumento cumple con el disefio i
| adecuado? 5
2 LEL instrumento mencionado faciltara el
logro de los objetivos de investigaciin? #LL
3 LEI instrumento tiene relacion con el titulo —t
de investigackin? 71 J
“ El tiene on con las
Variables de estudio? 17
5 ¢El resultado del Instrumento es
entendidle para  ser corectamente
anakzado? :f L{
6 | itado del inst xpica de
forma precisa y clara el grado de .
cumplimento de la meta o resultado? 5
7 ¢El instrumento analza los datos de la
organizacion? 15
Promedio de validacion

04
Promedio total: N
El Instrumento puede ser aplicado: SI NO D

SUGERENCIAS:
B Intellig: para el prond de ventas en la empresa
Zona Cel SAC.
BUSINESS INTELLIGENCE PARA EL 95 VARGAS PINTO, DAVID JUNIOR DARIO
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Escuela de Ingenieria de Sistemas

Validacion del instrumento del indicador Crecimiento de ventas

ucv

UNIVERSIDAD
CESAR VALLEID

Escuela Profesional de Ingenieria de Sistemas

TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS

Apellidos y Nombres del Expertos: (120 JEZ  PENEZ, poldO CURIS7700

Titulo y/o Grado: DO Toe Jfrasel jEL EN

JNCENIGR A 225 S/ 7Etrpy

PhYBicaf ) Doctor..... (X) Ingeniero..... ( ) Licenciado..... ( )Otros..... { )

Universidad que labora: Universidad Cesar Vallejo Sede Lima Norte

Fecha: 02/10/2017

TESIS: BUSINESS INTELLIGENCE PARA EL PRONOSTICO DE VENTAS EN LA EMPRESA ZONA CEL

S.A.C

Evaluacion del instrumento empleado en Crecimiento de ventas

Mediante la tabla de evaluacién de expertos, usted tiene la facultad de calificar el instrumento que se
empleara mediante una serie de preguntas marcando un valor porcentual. Asimismo, le exhortamos en la
correccion de los items indicando sus observaciones y/o sugerencias, con la finalidad de mejorar la

coherencia del instrumento.

[

Indicador: Crecimiento de ventas

Deficiente | Regular | Bueno | Muy Bueno Excelente
SIEN RREGUNTAS 0-20 % 21-50% | 51-70% 71-80 % 81-100 %
1 ¢(El instrumento cumple con el disefo =
adecuado? 85
2 ¢EL instrumento mencionado facilitara el y =
logro de los objetivos de investigacion? 85
3 ¢El instrumento tiene relaciéon con el titulo o
de investigacion? 70
4 ¢El instrumento tiene relacion con las
variables de estudio? o
5 ¢El  resultado del instrumento es
entendible para ser correctamente ‘ E) -~
analizado? J
6 El resultado del instrumento explica de
forma precisa y clara el grado de L)C
cumplimento de la meta o resultado?
7 ¢El instrumento analiza los datos de la | Y~
organizacién ? O
Promedio de validacién
Promedio total: &73.4 %
El instrumento puede ser aplicado: S| lZ] NO D
SUGERENCIAS:
perto:

Bussines Intelligence para el prondstico de ventas en la empresa

Zona Cel S.AA.C.
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UNIVERSIDAD Escuela Profesional de Ingenieria de Sistemas
CESAR VALLE)O

TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS
Apellidos y Nombres del Expertos: F/Gr(g ///ﬁ S‘&J‘ ZZf(U)’w(
Titulo y/o Grado:
Bh. D ) Doctor..... JX) Ingeniero..... ( ) Licenciado..... ( )Otros..... ( )
Universidad que labora: Universidad Cesar Vallejo Sede Lima Norte
Fecha: 02/10/2017

TESIS: BUSINESS INTELLIGENCE PARA EL PRONOSTICO DE VENTAS EN LA EMPRESA ZONA CEL
S.A.C

Evaluacién del instrumento empleado en Crecimiento de ventas

Mediante la tabla de evaluacién de expertos, usted tiene la facultad de calificar el instrumento que se
empleara mediante una serie de preguntas marcando un valor porcentual. Asimismo, le exhortamos en la
correccion de los items indicando sus observaciones y/o sugerencias, con la finalidad de mejorar la
coherencia del instrumento.

Indicador: Crecimiento de ventas
| Deficiente | Regular | Bueno | Muy Bueno | Excelente
En EREQUNIAS 020 % | 21-50% | 51-70% | 71-80 % | 81-100 %
1 ; ¢El instrumento cumple con el disefo (}O
adecuado?
2 ¢EL instrumento mencionado facilitara el 4
logro de los objetivos de investigacion? /5
3 ¢El instrumento tiene relacion con el titulo &
de investigaciéon? 17
4 ¢El instrumento tiene relacién con las
variables de estudio? QO
5 (El resultado del instrumento es
entendible para ser correctamente 75
analizado? z
6 ¢El resultado del instrumento explica de
forma precisa y clara el grado de 6/35
cumplimento de la meta o resultado?
7 ¢El instrumento analiza los datos de la Y, <
organizacion? 7/
Promedio de validacién

Promedio total: 42 S 4

El instrumento puede ser aplicado: Sl m NO D

SUGERENCIAS:

Firm delrr Xperto:
zﬂ g

_ Clbor—
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TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS
Apellidos y Nombres del Expertos: @ (('«'Z Qc‘ U/JLC’ L M (A\ic‘fw
Titulo y/o Grado: 6M
Ph.B..<i() Doctor..... [} Ingeniero..... ( ) Licenciado..... ( ) Otros..... ( )
Universidad que labora: Universidad Cesar Vallejo Sede Lima Norte
Fecha: 02/10/2017

TESIS: BUSINESS INTELLIGENCE PARA EL PRONOSTICO DE VENTAS EN LA EMPRESA ZONA CEL
SAC.

Evaluacién del instrumento empleado en Crecimiento de ventas

Mediante la tabla de evaluacion de expertos, usted tiene la facultad de calificar el instrumento que se
empleara mediante una serie de preguntas marcando un valor porcentual. Asimismo, le exhortamos en la
correcciéon de los ftems indicando sus observaciones y/o sugerencias, con la finalidad de mejorar la
coherencia del instrumento.

Indicador: Crecimi de
Deficiente | Regular | Bueno | Muy Bueno | Excelente
ke EREQUNTAS 0-20 % 21-50 % | 51-70% 71-80 % 81-100 %

1 LEl instrumento cumple con el disefio

adecuado? 75
2 ¢EL instrumento mencionado facilitara el

logro de los objetivos de investigacion? ——1[5
3 ¢El instrumento tiene relacién con el titulo :

de investigacion? \}ﬂ
4 ¢El instrumento tiene relacion con las

variables de estudio? #5
5 ¢(El resultado del instrumento es

entendible para ser correctamente o

analizado? # S
6 ¢El resultado del instrumento explica de '

forma precisa y clara el grado de

cumplimento de la meta o resultado? :ES
7 ¢El instrumento analiza los datos de la

organizacion? {5

Promedio de validacion

Promedio total: +-M 24 %,

El instrumento puede ser aplicado: Sl E NO D

SUGERENCIAS:
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Anexo 7 Entrevista

ZONA INFORME DE ENTREVISTA
| e SN .
[ DE : 3:20 pm
‘ FECHA: 03/10/17 DURACION:
A: 4:20 pm
Area de N° DE
L 5 b g 1
SNLREVISEADD Marketing ENTREVISTA: i .

REALIZADO POR :

Vargas Pinto, David Junior Dario

TEMAS TRATADOS:

-Situacién actual
-ldentificacion de indicadores y perspectivas de la implementacion de Bl

TEMA: Situacién actual

PREGUNTA: ;Actualmente como realizan su anilisis de datos?

Actualmente se descargar los datos del Sistema en formato Excel (no todos los reportes
contienen toda la informacion necesaria), luego se copia y pega en otro Excel ¢l cual
contiene formulas y tablas dindmicas el cual se utiliza para realizar sus andlisis (No son
100% confiables, ya que tienen un margen de error).

PREGUNTA: ;Cémo se encuentran actualmente los datos?

Los datos actuales no son certeros ya que no s¢ encuentra integrado, por lo que se liene que
revisar y rectificar una gran cantidad de datos (Entre los datos que se ticne que corregir
estdn promociones, modelo, tipo y Marca). Falta el campo coleccién en la Tabla Producto

| TEMA: Identificacién de indicadores y perspectivas de la implementacién de BI

| PREGUNTA: (Qué requerimientos nuevos reportes que se necesitan?

e Sedesea saber la rotacién de productos por en un tiempo determinado.
e Venta de producto por modulo en un tiempo determinado.

e Productos con baja rotacién de venta en un tiempo determinado.

‘ e Cantidad de clientes que frecuentemente compran una determinada cantidad de
\ productos en un tiempo de determinado.

1‘ e Crecimiento de tréfico en un tiempo Determinado.

e Crecimiento de fidelidad en un tiempo determinado.

A

Jefaicr Markc\ing
Mariela Castaiieda Rubio

‘ e Pronostico de ventas semanales
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Anexo 8 Carta de aprobacion de la empresa

Venta de protectores y accesorios de
ZONA celular
Jr. Huenco #139 San Miguel, Lima -

Pera
R.U.C. 20553333190

Sr. Jorge Miranda
Gerente General
Zona Cel SAC
Lima, 25 de octubre del 2017

CONSTANCIA

HACE CONSTAR:

Que el alumno DAVID JUNIOR DARIO VARGAS PINTO
con el DNI N° 73103348, estudiante de la escuela de
ingenieria de sistemas de la Universidad César Vallejo,
actualmente se encuentra realizando de forma satisfactoria
su proyecto de investigacion en nuestra instalaciones.

Se expide el presente documento a solicitud del interesado
para los fines que crea conveniente.

ATENTAMENTE
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Anexo 9 Desarrollo de la metodologia para la variable independiente

ANALISIS DEL REQUERIMIENTO

A. IDENTIFICAR PREGUNTAS

Se identificaron las principales necesidades del area de Marketing de la Zona Cel
S.A.C., de los cuales dieron como resultado los siguientes requerimientos:

» Se desea conocer la cantidad de ventas realizadas por cliente y por modulo en

el ultimo mes.

Figura 16 Cantidad de ventas realizadas por local y por cliente en un
tiempo determinado

Local
Modulo
Cantidad de Mes Tiempo
ventas 4
Cliente~, Cliente
Fuente: Elaboracion propia
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» Se desea conocer el monto total realizadas por modulo en el dltimo mes.

Figura 17 Monto Total por Documento de venta en un tiempo
determinado

Local
Modulo
Monto total \ , Mes Tiempo
Comprobante
. Documento

Fuente: Elaboracion propia

» Se desea conocer las unidades vendidas por marca, categoria, tipo, subtipo,

producto y por modulo en el tltimo mes.

Figura 18 Unidades vendidas por marca, por categoria, por tipo, por
subtipo y producto por local en un tiempo determinado

, Local
Modulo Tiempo
' Mes
> Mar
Marea' e
Unidades (Familia  Categoria
vendidas A~
L Forma
. Tipo
Bivision
’ Subtipo
Skt
; Producto
Fuente: Elaboracion propia
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» Se desea conocer la cantidad de clientes por modulo en el tltimo mes.

Figura 19 Cantidad de clientes por local en un tiempo determinado

Modulo |
Cantidad de I Local

clientes 1
Mes Tiempo

Fuente: Elaboracion propia

» Se desea conocer la Eficacia por modulo en el Gltimo mes.

Figura 20 Eficacia por local en un tiempo determinado

Eficacia ‘ Y

Mes Tiempo

Fuente: Elaboracion propia

» Se desea conocer el crecimiento de ventas por modulo en el Gltimo mes.

Figura 21 Crecimiento de ventas por local en un tiempo determinado

. Modulo . Local
Crecimiento de . |
I
venta !
Mes Tiempo
Fuente: Elaboracién propia
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» Se desea conocer el prondstico de venta por modulo en el Gltimo mes.

Figura 22 Prondstico de ventas por local en un tiempo determinado

Prondstico de . | '

venta

Tiempo
Mes *

Fuente: Elaboracion propia

B. IDENTIFICAR INDICADORES Y OERSOECTUVAS DE ANALISIS

Subsiguientemente, se reviso las preguntas y adicionalmente fue especificado

cual fue sus respectivos indicadores y perspectivas:

CANTIDAD DE VENTAS realizadas por LOCAL y por CLIENTE en un TIEMPO

determinado. |
Y |
INDICADO PERSPECTIVA

MONTO TOTAL por DOCUMENTO de venta en un TIEMPO determinado.
\ ) | J
| |

INDICADO PER3SPECTIVA

INDICADO

A
[ \
UNIDADES VENDIDAS por MARCA, por CATEGORIA, por TIPO, por SUBTIPO
y PRODUCTO por LOCAL en un TIEMPO determinado.

\ J
|
PER3SPECTIVA
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CANTIDAD DE CLIENTES por LOCAL en un TIEMPO determinado.
\ J
\ Y ) y
INDICADO PERSPECTIVA

EFICACIA por l(OCAL en un TIEMPO determinado.

|

INDICADO PERSPECTIVA

J

\CRECIMIENTO DE VEI)ITAS poi LOCAL en un TIEMPO determinadol.

| |

INDICADO PERSPECTIVA

‘PRONOSTICO DE VENTASI pO( LOCAL en un TIEMPO det(:]'rminado

INDICADO PER3SPECTIVA
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Los Indicadores y perspectivas de analisis son:

Tabla 13 Tabla de Perspectivas e indicadores

PERSPECTIVAS INDICADORES
Local Cantidad de ventas
Tiempo Monto total
Cliente Cantidad de clientes
Producto Unidades Vendidas
Marca Eficacia
Categoria Crecimiento de ventas
Tipo Prondstico de venta
Sub_Tipo
Documento_venta

Fuente: Elaboracion Propia
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C. MODELO CONCEPTUAL

El modelo conceptual proveniente de la informacion recopilados es:

Figura 23 Modelo conceptual

Fuente: Elaboracion Propia

Se puede aprecia en modelo conceptual, la relacién en la cual se une las diversas
perspectivas, para obtener como resultado los indicadores que se necesitan por el

area de Marketing, es precisamente “Ventas”.
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YV V V

YV V V

YV V V

YV V V

ANALISIS DE LOS OLTP

DETERMINACION DE LOS INDICADORES

Cantidad de ventas

Hechos: Unidades de ventas

Funcion de sumarizacion: COUNT

Aclaracién: El indicador de cantidad de ventas representa el conteo
de las unidades de ventas que se han realizado en los médulos de

la empresa Zona Cel S.A.C.

Monto total

Hechos: SUM( (Unidades vendidas * precio)- descuento)

Funcion de sumarizacion: SUM

Aclaracién: El indicador Monto total de ventas representa la
sumatoria de las Unidades totales de Ventas en la empresa Zona
Cel S.A.C.

Cantidad de clientes

Hechos: Unidades de clientes

Funcion de sumarizacion: COUNT

Aclaracién: El indicador de cantidad de ventas representa el conteo
de las unidades de producto que se han vendido en los nédulos de

la empresa Zona Cel S.A.C.

Unidades vendidas

Hechos: Unidades vendidas

Funcion de sumarizacion: SUM

Aclaracion: El indicador Unidades compradas representa la
sumatoria de las unidades que se han vendido de un producto en

particular en la empresa Zona Cel S.A.C.
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e Eficacia

» Hechos: Crecimiento de ventas

» Funcién de sumarizacion: (SUM(Cantidad de ventas
i)/ SUM(Cantidad de ventas i-1))

» Aclaracion: El indicador Eficacia representa la cantidad de ventas
actuales entre la cantidad de ventas anteriores en la empresa Zona
Cel S.A.C.

e Crecimiento de ventas

» Hechos: Promedio del totales de Ventas

» Funcién de sumarizacion: (100*(Monto total i-Monto total i-1)/Monto
total i-1)

» Aclaracion: El indicador crecimiento de ventas representa la
multiplicacion y division de la diferencia de moto totales de la

empresa Zona Cel S.A.C.

e Prondstico de ventas

» Hechos: Pronostico de venta

» Funcién de sumarizacion( (Monto total i-1 + Monto total i-2 + Monto
total i-3)/3)

» Aclaracion: El indicador pronostico de venta representa la division
de la suma de 3 montos totales de las ventas en la empresa Zona
Cel S.A.C.
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B. ESTABLECER CORRESPONDENCIA

Figura 24 CORRESPONDECIA DIMENCIONES

V DOCUMENTOS DET ZC_V_DOCUMENTOS_DET v_McLENTE | zcTiocaL | Tioca | ATMBERODUGIO)
'C_V_DOCUMENTOS MDOGUMERTDS = = e | | A
_V_| o — P————— IDVENTADOC L IOt
: PRAZONSOCIAL CODLOCAL CODIGOBARRA
IDPRODUCTO IDPRODUCTE CODLOCAL
CANTIDAD CANTIDAD RUCDNI IDLINEA
TELEFONOS DTIPO
PRECID PRECIC I
NUMERC |t €OD_PROV IDPMARCA
PORCENTAJE PORCENTAJE !
DESCRIPCION COD_DIST IDPMODELO
DESCUENTO DESCUENTO
DIRECCION DESCRIPCICNL
IMPORTE IMPORTE DIRECCION
COMISION DESCRIPCIONZ
SERIE COMIS
IDCLIENTE IDNIVEL IDMEDIDA
ESTADO_STOCK
MONEDA HINGRESO_M TALLA
IDPROMCCION HINGRESO_M
CAMBIO HSALIDA M HSALIDAM NUMEROPARTE
ESTADO
IDCONDPAGO ‘\ DIRECCION MINUTOSM MINUTOS_M PRESENTACION
IDLOCAL M CORRED HINGRESC.T HINGRESO_T ‘GARANTIA
GUIA HSALIDAT HSALIDA T TIPOGARANTIA
PEDIDO L. /. ESTADO MINUTOS.T MINUTOS_T COMENTARIO
IDEMPLEADD 'l il IDLOCAL E5TADO ESTADO FUNCION
SUBTOTAL - FECHA_NACT TELEFOND TELEFONO TASAARANCEL
Gv BONIFICACION BONIFICACION PRECIOLISTA
TOTAL IDLOCAL BT IDLOCAL_PT PRECICOFERTA
PRODUCTOSVENDIDOS 'C_V_CLIENTE IDMODULD FECHAINICIO
IDMODULO
(OBSERVACION e e IDCLIENTE IDREQUELD IDREQUELC FECHAFIN
ESTADO o RAZONSOCIAL REFERENCIA REFERENCIA PRECICACTUAL
TURNO RUCDNI CORRED CORREQ COSTOPROMEDIO
HORA TELEFONOS CORREQ_SUPERVISORA CORREQ_SUPERVISORA STOCK_TOTAL
ESTADO_CIERRE ESTADO. CIERRE SEXO COD_INMUEBLE VALORIZADO
VOUCHER VOUCHER Unidades Vendidas FECHA INMUEBLE CODCOLOR
| A_MPRODUCTO_TIPO
SERIE_TICKETERA SERIETICKETERA VENTAS EDAD il W_ = FOTO
10.TIPC
NOMBRE_CLIENTE Crecimiento de . \GOEDADES -
NOMBRE_CLIENTE ESTADO
Nom_Ty
CODEMPLEADO CODEMPLEARD €oD_oep em-ree . A MPRODUCTO SUETI IDEMPLEADO
Eficacia Estad. _| A,
CODEMBAJADOR CODEMBAIADOR €OD_PROV - —= Stock_SS
0. CATEGORTA ¥ IDSUETIPG: e
i) 2
\ — Nom_SubTipa ek
DIRECCION Stock_Globsl
g Indicador_Marginal ock
_TPRODMARCK CORRECH B o Catzlogada
WeB
A_MPRODUCTO_CATEGORIA ID_TIPO ADVERTENCLA
MARCA ESTen0 ¥ IDLCATEGURIA GARANTIA GENERD
ESTADO IDLOCAL Nom. Categoria POGARANTA 1D_SUBTIPO
FECHA_NACT foindo

Fuente: Elaboracién Propia
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Figura 25 CORRESPONDECIA PERSPECTIVA

V_DOCUMENTOS_DET ZC V_DOCUMENTOS DET lvmcvewre ZC_T_LOCAL T_LOCAL || A.mPRODUCTO
- TeRTASOe = IDVENTADOC [ § IDCUENTE 9 IDLOCAL § IDLOCAL ¥ IDPRODUCTO
IoPROBUTD iy || razonsocaL e CODLOCAL CODIGOBARRA
RUCDNI LOCAL LOCAL IDLINEA
SERIE — = T TELEFONOS P coD_DEp 1oTIPO
NUMERO N NUMERO e T, E——— sex0 e m— coD_PROV IDPMARCA
DESCRIPCION DESLHIREION { e o e FECHA on i coD_pist IDPMODELO
FECHA —_— e oy £DAD r—— DIRECCION DESCRIPCIONL
MES ——— faiml RANGOEDADES e COMISION DESCRIPCIONZ
IDCLIENTE - eriboETom coD_DEp oy IDNIVEL IDMEDIDA
MONEDA ; iy AL cop_prOV s HINGRESO_M TALLA
CAMBIO i lcl:ch:r:zmco e cop_pisT AL HSALIDAM NUMEROPARTE
IDCONDPAGO ; DIRECCION e MINUTOS_M PRESENTACION
IDLOCAL | g TOLOCAL CORREO FNGRESDIT HINGRESO_T GARANTIA
GUA ; S wes AioRT HSALIDAT TIPOGARANTIA
PEDIDO | PEDIDO. ESTADO MINUTOS_T MINUTOS_T COMENTARIO
IDEMPLEADO I i tod IDLOCAL e ESTADO FUNCION
SUBTOTAL fig) sueToTAL % FECHANACT mr— TELEFONO TASAARANCEL
Iﬂ_ bR BONIFICACION PRECIOLISTA
IDEOCAL T IDLOCAL PT PRECIOOFERTA
ZGALCLIENTE I IDMODULO IDMODULO FECHAINICIO
OBSERVACION SRCH 0 :l § IDCLENTE IDREQUELD IDREQUELO FECHAFIN
ESTADO RAZONSOCIAL REFERENCIA REFERENCIA PRECIOACTUAL
TURNO RUCDNI CORREQ CORREO COSTOPROMEDIO
HORA TELEFONOS CORREQ_SUPERVISORA CORREO_SUPERVISORA STOCK_TOTAL
ESTADO_CIERRE | &5 ‘ESTADO CIERRE SEXO COD_INMUEBLE VALORIZADO
VOUCHER fs) VOUCHER FECHA INMUEBLE CODCOLOR
SERIE_TICKETERA | SERIETICKETERA £DAD A_MPRODUCTO TIPO FoTo
NOMBRE_CLIENTE s MOMERE CLIENTE RANGOEDADES [i 0.1 £STADO
CODEMPLEADO {imal’ CODEMPLEADO cop_pep | NomTeo o= IDEMPLEADO
| CODEMBAJADOR ‘ Estado A—MPRODUCI'O—SUBT‘
CODEMBAJADOR | COD_PROV ‘ RO % ID.SUBTIPO Stock 5§
SonET ! Nom_SubTipo Sk zC
e % Indicador_Marginal Sk ol
A_TPRODMARCA CORREQ pre Catslogado
3. oPuAE = A MPRODUCTO_CATEGORIA 1.1P0 BTN
Mane i 9 pcatcora | GARANTIA GENERO
ETAD0 IDLOCAL Nom_Categoria TIPOGARANTIA 1D_suBTIPO
FECHANACL —

Fuente: Elaboracién Propia
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C. NIVEL DE GRANULARIDAD

e LOCAL
Con respecto a la perspectiva "Local", los datos disponibles estan
contenidos en dos tablas con los mismos campos que son los
siguientes:

IDLOCAL: Es la clave primaria des la tablas “T_LOCAL” y
"ZC_T_LOCAL", y representa univocamente a un Local en particular.
CODLOCAL: Representa el cédigo del local, este campo se asigna
por el numero correlativo del local que se ingresa.

LOCAL: Nombre del local.

COD_DEP.: Cdadigo del departamento al cual pertenece.
COD_PROV: Cddigo de la provincia al cual pertenece.

COD_DIST: Cdédigo del distrito al cual pertenece.

DIRECCION: Direccion del local.

COMISION: La comisién que se cobra por modulo (Actualmente no
es utilizado).

IDNIVEL: Nivel clasificatorio segun sus ventas.

HINGRESO_M: Hora de ingreso del persona en el modulo del turno
mafiana.

HSALIDA_M: Hora de salida del persona en el médulo del turno
mafiana.

MINUTOS_M: Minutos que el personal se queda en el turno mafiana.
HINGRESO_T: Hora de ingreso del persona en el médulo del turno
tarde.

HSALIDA_T: Hora de salida del persona en el modulo del turno tarde.
MINUTOS_T: Minutos que se queda el personal en el turno tarde.
ESTADO: Este campo muestra si el local esta activo.

TELEFONO: Teléfono del local.

BONIFICACION:

IDLOCAL_PT: Actualmente no se utiliza.

IDMODULO: Actualmente no se utiliza.

IDREQUELO: Actualmente no se utiliza.

REFERENCIA: Es una direccion adicional referencial.

CORREQO: Correo del Local.

CORREO_SUPERVISORA: Correo de la supervisora del Local.
COD_INMUEBLE: Actualmente se desconoce porque se cred este
campo.

INMUEBLE: Actualmente se desconoce porque se cre0 este campo.
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TIEMPO

Con respecto a la perspectiva "Tiempo", se seleccionard en campo
Fecha que contiene al dia, mes y afio referente a las ventas
realizadas.

Dia: Dia de la venta.
Mes: Mes de la venta.
Ano: Ano de la venta.

CLIENTE
Con respecto a la perspectiva "Cliente", los datos disponibles estan
contenidos en dos tablas con los mismos campos que son los
siguientes:

IDCLIENTE: Es la clave primaria des la tablas “V_MCLIENTE" y
"ZC_V_CLIENTE", y representa univocamente a un Cliente en
particular.

RAZONSOCIAL: Nombre de la persona o nombre de la empresa.
RUCDNI: Numero de DNI de la persona o el Ruc de la empresa.
TELEFONOS: Teléfono del Cliente.

SEXO: Genero del Cliente, en caso que sea empresa se deja nulo o
vacio.

FECHA: Fecha que se registro.

EDAD: Edad del Cliente.

RANGOEDADES: Rango de edades que se encuentra.

COD_DEP: Cddigo del departamento al cual pertenece.
COD_PROV: Cddigo de la provincia al cual pertenece.

COD_DIST: Cédigo del distrito al cual pertenece.

DIRECCION: Direccion del cliente.

CORREQO: Correo del cliente.

WEB: Encaso sea una empresa se registra su pagina web, si posee.
ESTADO: Identificador de clientes normales o posibles estafadores.
IDLOCAL: Local donde se registro inicialmente.

FECHA_NACI: Fecha de nacimiento.

PRODUCTO

Con respecto a la perspectiva "Producto”, los datos disponibles son
los siguientes:

IDPRODUCTO: Es la clave primaria de la tablas “A_MPRODUCTQ",
y representa univocamente a un producto en particular.
CODIGOBARRA: Muestra el cédigo de barra del producto.

IDLINEA: El Cddigo de la Linea del producto a cual pertenece.
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IDTIPO: El Cddigo de la Tipo del producto a cual pertenece.
IDPMARCA: EIl Cddigo de la Tipo del producto a cuél pertenece.
IDPMODELO: El Codigo de la Modelo del producto a cual pertenece.
DESCRIPCION1: Descripcion del producto.

DESCRIPCION2: Segunda descripcion del producto (se toma més en
cuenta que la primera).

IDMEDIDA: Actualmente se desconoce porque se cred este campo.
TALLA: Muestra la talla de un producto (Actualmente no es utilizado).
NUMEROPARTE: Actualmente se desconoce porque se cred este
campo.

PRESENTACION: Es la presentacion un producto (Actualmente no
es utilizado).

GARANTIA: Muestra la garantia del producto por dias.
TIPOGARANTIA: Tipo de garantia del producto (Actualmente no es
utilizado).

COMENTARIO: Son comentarios adicionales del producto.
FUNCION: Muestra la funcionalidad de un producto.
TASAARANCEL: Es el impuesto que se paga del producto.
PRECIOLISTA: Precio del producto al ser ingresado.
PRECIOOFERTA: Precio cuando tiene descuento.

FECHAINICIO: Fecha cuando ingreso a la venta el producto.
FECHAFIN: Fecha cuando sali6 el producto de venta.
PRECIOACTUAL: Precio actual que se tiene del producto.
COSTOPROMEDIO: Costo del producto (Actualmente no es utilizado)
STOCK_TOTAL: Stock total.

VALORIZADO: Actualmente se desconoce porque se cred este
campo.

CODCOLOR: Es el codigo de color del producto (Actualmente no es
utilizado)

FOTO: Foto del producto.

ESTADO: Si el producto sigue en circulaciéon (Actualmente no es
utilizado).

IDEMPLEADO: Actualmente no se utiliza.

Stock_SS: Almacén que pertenece a South Sourcing S.A.C.
Stock_ZC: Almacén que pertenece a Zona Cel S.A.C. (Actualmente
no es utilizado).

Stock_Global: Almacén que contendria el total de los almacenes
(Actualmente no es utilizado).

Catalogado: Actualmente se desconoce porque se cre6 este campo.
ADVERTENCIA: Es la advertencia que se debe tener para el
producto.

GENERO: Es el género a cual est4 enfocado el producto.
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MARCA
Con respecto a la perspectiva "Marca", los datos disponibles son los
siguientes:

IDMARCA: Es la clave primaria de la tablas “A_TPRODMARCA", y
representa univocamente a una marca en particular.

MARCA: Nombre de Marca.

ESTADO: Si la marca aun esta activa.

CATEGORIA
Con respecto a la perspectiva "Categoria”, los datos disponibles son
los siguientes:

ID_CATEGORIA: Es la clave primaria de la tablas
‘“A_MPRODUCTO_CATEGORIA", y representa univocamente a una
categoria en particular.

NOM_CATEGORIA: Nombre de categoria.

ESTADO: Si la categoria aun esta activa.

TIPO
Con respecto a la perspectiva "TIPO", los datos disponibles son los
siguientes:

ID_TIPO: Es la clave primaria de la tablas “A_MPRODUCTO_TIPQO",
y representa univocamente a un tipo en particular.

NOM_TIPO: Nombre de tipo.

ESTADO: Si el tipo aun esta activa.

ID_CATEGORIA: Indica la Categoria a cual pertenece el Tipo

SUBTIPO
Con respecto a la perspectiva "SUBTIPO", los datos disponibles son
los siguientes:

ID_SUBTIPO: Es Ila clave primaria de la tablas
‘“A_MPRODUCTO_SUBTIPQO", y representa univocamente a una
subtipo en particular.

NOM_TIPO: Nombre de tipo.

ESTADO: Si el Subtipo aun esta activa.

ID_CATEGORIA: Indica la Categoria a cual pertenece el Subtipo.
INDICADOR MARGINAL: Indica que porcentaje de margen tiene.
GARANTIA: Indica la garantia del producto dependiendo el subtipo.
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e DOCUMENTO

Con respecto a la perspectiva "DOCUMENTO", los datos disponibles
son los siguientes:

IDVENTADOOC: Es la clave primaria des la tablas “V_DOCUMENTOS”
y"ZC_V_DOCUMENTOS ", y representa univocamente a un Local en
particular.

TIPODOC: Es el tipo de documentos.

SERIE: La serie del documento.

NUMERO: El nimero.

DESCRIPCION: descripcion de documentos.

FECHA: Fecha que se emitio.

Mes: Mes que se emitio.

IDCLIENTE: El id del cliente.

MONEDA: Que tipo de moneda.

CAMBIO: El cambio que se realiza.

IDCONDPAGO: No se utiliza este campo.

IDLOCAL: Local donde se emitio el documento.

GUIA: No se utiliza este campo.

PEDIDO: Si se realizan en pedido.

IDEMPLEADO: ID del empleado que realizo el documento.
SUBTOTAL: Sub Total de la compra.

IGV: EI IGV que se pagbd.

TOTAL: Total de la compra.

PRODUCTOSVENDIDOS: Actualmente no se utiliza.
OBSERVACION: observacion del documento

ESTADO: El estado del documento.

TURNO: El turno donde se emitio.

HORA: La hora en que se emitié el comprobante.
ESTADO_CIERRA: A qué estado de sierre pertenece.
VOUCHER: Actualmente no se utiliza.
SERIE_TICHETERA: Actualmente no se utiliza.
NOMBRE_CLIENTE: Actualmente no se utiliza.
CODEMPLEADO: Actualmente no se utiliza.
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D. MODELO CONCEPTUAL AMPLIADO

Figura 26 Modelo Conceptual Ampliado

Fuente: Elaboracion Propia
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<\

MODELO LOGICO DEL DATAMART

TIPO MODELO LOGICO DEL DATAMART

El esquema que se utilizo fue copo de nieve debido a sus caracteristicas,
ventajas y diferencias con los otros esquemas.

. TABLAS DIMENSIONALES

Se mostrara el disefio las tablas de dimensiones a partir de las perspectivas

encontradas en el modelo conceptual.
Para ello se realizaran los siguientes procesos:

Se selecciono un nombre que identifique la tabla de dimensién.
Se adiciono un campo que represente su clave principal.

Se plantearon los nombres de los campos si no son suficientemente intuitivos.

TIEMPO

> La nueva tabla de dimension tendra el nombre de “TIEMPO”

» Se le adiciono una clave principal llamada “Codigo_tiempo”.

» Se cambio el nombre del campo “Key_Tiempo” por “Codigo_tiempo”.

Figura 27 Dimensién Tiempo

TIEMPO
Tiempo ) ]
v e Codigo_tiempo
Dia — Dia
Mes Mes
Afio Afo
Fuente: Elaboracion propia
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PRODUCTO

» La nueva tabla de dimension tendra el nombre de “DimPRODCTO”
» Se le adiciono una clave principal llamada “Codigo_Producto”.
» Se cambiaron los nombres de los campos “IDPRODUCTQO” por

“Codigo_producto” y “Descripcion” por “Descripcion_producto”.

Figura 28 Dimension Producto

DimProducto
Producto Codigo_tiempo
IDpro.du_cfo — Descripcion_producto
Descripcion
Fuente: Elaboracién propia
CLIENTE

» La nueva tabla de dimension tendra el nombre de “DimCLIENTE”
» Se le adiciono una clave principal llamada “Codigo_Cliente”.

» Se cambio el nombre del campo “IDCLIENTE” por “Codigo_Cliente”

Figura 29 Dimensién Cliente

Cliente DimCliente
IDCLIENTE
Nom_Raz Codigo_Cliente
—
Telefonos Nom_Raz
Edad Telefonos
Correo Edad
Estado Correo
Estado
Fuente: Elaboracién propia
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LOCAL

» La nueva tabla de dimension tendra el nombre de “DimLOCAL”
» Se le adiciono una clave principal llamada “Codigo_Local”.

» Se cambio el nombre del campo “IDLocal” por “Codigo_Local”

Figura 30 Dimensién Local

ocal DimLocal
IDLocal :
Nombre Codigo_Local
. ., —
Direccion Nombre
Estado Direccion
Estado

Fuente: Elaboracion propia

MARCA

» La nueva tabla de dimension tendra el nombre de “DimMARCA”
» Se le adiciono una clave principal llamada “Codigo_Marca”.
» Se cambiaron los nombres de los campos “IDmarca” por “Codigo_Marca” y

“Nombre_marca” por “Marca”

Figura 31 Dimension Marca

DimMarca
Marca
IDmarca Codigo_marca
—
Nombre_marca Marca
Fuente: Elaboracion propia
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CATEGORIA

» La nueva tabla de dimensién tendra el nombre de “DimCategoria”
» Se le adiciono una clave principal llamada “Codigo_categoria”.
» Se cambiaron los nombres de los campos “pk_categoria” por “ID_Categoria”

y “Nombre_categoria” por “Nom_categoria”

Figura 32 Dimension Categoria

DimCategoria

Categoria
pk_categoria — ID_Categorai
Nombre_categoria Nom_categoria

Fuente: Elaboracion propia
TIPO

» La nueva tabla de dimension tendra el nombre de “DimTipo”
» Se le adiciono una clave principal llamada “Codigo_Tipo”.
» Se cambiaron los nombres de los campos “pk_tipo” por “ID_Tipo” y

“Nombre_categoria” por “Nom__tipo”

Figura 33 Dimension Tipo

DimTipo
Tipo
pk_tipo —) ID_tipo
Nombre_tipo Nom_tipo
Fuente: Elaboracién propia
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SUBTIPO

» La nueva tabla de dimension tendra el nombre de “DimSubTipo”
» Se le agregara una clave principal llamada “Codigo_SubTipo”.
» Se cambiaron los nombres de los campos pk_tipo” por “ID_subTipo” y

“Nombre_Subtipo” por “Nom_subtipo”

Figura 34 Dimension Tipo

DimSubTipo
SubTipo
pk_subtipo — ID_subtipo
Nombre_subtipo Nom_subtipo
Fuente: Elaboracion propia
DOCUMENTO

» La nueva tabla de dimensién tendra el nombre de “DimDOCUMENTQO”
» Se le adiciono una clave principal llamada “Codigo_Documento”.

» Se cambio el nombre del campo “pk_documento” por “Codigo_documento”

Figura 35 Dimension Documento

Documento DimDocumento
pk_documento
Serfle — Codigo_documento
Numero gele
Descripcion Humere
Descripcion

Fuente: Elaboracién propia
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C. TABLA HECHOS

Figura 36 Tabla hechos

Cantidad de ventas
COUNT{Unidades de ventas)

Manto total factVenta

SuUM( (Unidades vendidas * precio)- descuento) p -
Codigo_Producto (FK)
Canntidad de Clientes ':Cld[gﬂ_':hente [FH:-I
COUNT(Unidades de clientes) I:Qd[g o_Local [FH:]
Codigo_Tiempo (FK)
Unidades vendidas cﬂd_dacumenta [FKJ

SUM(Unidades vendidas) Unidad i —
nidages_vendigas

Cantidad_de_ventas
Eficacia Monto_total_ventas
(SUM(Cantidad de ventas 1)/SUM(Cantidad de ventas 2))} Cantidad de cliente
Crecimiento_de_ventas

Crecimiento de ventas Eficacia
(100*(Monto tota 1-Monto total 2)/Manto Jtotal 2) Pronostic Cl_d e_venta

Pronostico de venta
{ (monto total 1 + monto total 2 + monto total3)/3)

Fuente: Elaboracion Propia
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D. UNIONES
Figura 37 Modelo Conceptual
dimTiempo
dimMARCA dimLOCAL Codigo_Tiempo
IDMarca Codigo_Local aia
es
Marca Nombre Afio
Direccion
T Estado
. ‘ factVenta dimDOCUMENTQ
dimPRODUCTO Codigo_Local (FK) : Codigo_documento
Codigo_Producto E Codigo_Producto (FK] -

— Codigo_Cliente (FK) Serie
Descripcion_producto Codigo_Tiempo (FK) Mumera
IDMarca (FK) Codigo_documento (FK) @—— | Descripcion
ID_SUBTIPO (FK)

Unidades_vendidas dimCLIENTE

Monto_total_wentas - -
M — | Codigo_Cliente
dimSubTIPO ) dimTIPO Nom_Raz
ID_SUBTIPO @— — — — Telefono
- ID_TIPO
- - Edad
- (e ID_CATEGORIA (FK) Estado

DimCATEGORIA

ID_CATEGORIA E

¥
|
|
I
MNom_Categoria %

Fuente: Elaboracion Propia
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INTEGRACION DE DATOS

A. Cargainicial

e Se realizo la carga de la base de datos de la empresa Zona Cel S.A.C.
a SQL Server 2012, luego se realizé un diagrama de las tablas que se
utilizaran en la base de datos que se mostrara a continuacion.

CREATE TABLE DImMCATEGORIA

(
ID_CATEGORIA

Nom_Categoria

int NULL ,
varchar(80) NULL
)
go

ALTER TABLE DImCATEGORIA
ADD CONSTRAINT XPKDImMCATEGORIA PRIMARY KEY
CLUSTERED (ID_CATEGORIA ASC)

go

CREATE TABLE dimCLIENTE

(

Codigo_Cliente varchar(15) NOT NULL ,

Nom_Raz varchar(100) NULL ,
Telefono varchar(50) NULL ,
Edad char(3) NULL ,

Correo varchar(100) NULL ,
Estado char(1) NULL

)
go

ALTER TABLE dimCLIENTE
ADD CONSTRAINT XPKdIimCLIENTE PRIMARY KEY
CLUSTERED (Codigo_Cliente ASC)

go

CREATE TABLE dimDOCUMENTO
(

Codigo_documento  varchar(15) NOT NULL ,

Serie varchar(5) NULL ,
Numero varchar(10) NULL ,
Descripcion varchar(50) NULL

)
go

ALTER TABLE dimDOCUMENTO
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ADD CONSTRAINT XPKdimDOCUMENTO PRIMARY KEY
CLUSTERED (Codigo_documento ASC)

go

CREATE TABLE dimLOCAL
(

Codigo_Local int NOT NULL ,
Nombre varchar(100) NULL ,
Direccion varchar(250) NULL ,
Estado char(1) NULL

)
go

ALTER TABLE dimLOCAL
ADD CONSTRAINT XPKdimLOCAL PRIMARY KEY CLUSTERED
(Codigo_Local ASC)

go

CREATE TABLE dimMARCA

(
IDMarca int NOT NULL ,
Marca varchar(50) NULL

)
go

ALTER TABLE dimMARCA
ADD CONSTRAINT XPKdimMARCA PRIMARY KEY CLUSTERED
(IDMarca ASC)

go

CREATE TABLE dimPRODUCTO

(
Codigo_Producto  int NOT NULL ,
Descripcion_producto varchar(100) NULL ,
IDMarca int NULL |
ID_SUBTIPO int NULL

)
go

ALTER TABLE dimPRODUCTO
ADD CONSTRAINT XPKdimPRODUCTO PRIMARY KEY
CLUSTERED (Codigo_Producto ASC)

go
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CREATE TABLE dimSubTIPO

(

)
go

ID_SUBTIPO int NOT NULL ,
Nom_SubTipo varchar(80) NULL ,
ID_TIPO int NULL

ALTER TABLE dimSubTIPO

ADD CONSTRAINT XPKdimSubTIPO PRIMARY KEY CLUSTERED

(ID_SUBTIPO ASC)

go

CREATE TABLE dimTiempo

(

)
go

Codigo_Tiempo char(18) NOT NULL ,

Dia tinyint NULL ,
Mes tinyint NULL ,
Ao smallint NULL

ALTER TABLE dimTiempo

ADD CONSTRAINT XPKdimTiempo PRIMARY KEY CLUSTERED

(Codigo_Tiempo ASC)

go

CREATE TABLE dimTIPO

(

)
go

ID_TIPO int NOT NULL ,
Nom_Tipo varchar(80) NULL ,
ID_CATEGORIA int NULL

ALTER TABLE dimTIPO

ADD CONSTRAINT XPKdimTIPO PRIMARY KEY CLUSTERED

(ID_TIPO ASC)

go

CREATE TABLE factVenta

(

Unidades_vendidas int NULL ,
Monto total ventas float NULL ,
Codigo_Local int NOT NULL ,
Codigo_Producto  int NOT NULL ,
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Codigo_Cliente varchar(15) NOT NULL ,
Codigo_Tiempo char(18) NOT NULL ,
Codigo_documento  varchar(15) NOT NULL
)
go

ALTER TABLE factVenta

ADD CONSTRAINT XPKfactVenta PRIMARY KEY CLUSTERED
(Codigo_Local ASC,Codigo_Producto ASC,Codigo_Cliente
ASC,Codigo_Tiempo ASC,Codigo_documento ASC)

go

ALTER TABLE dimPRODUCTO
ADD CONSTRAINT R_86 FOREIGN KEY (ID_SUBTIPO)
REFERENCES dimSubTIPO(ID_SUBTIPO)

go

ALTER TABLE dimPRODUCTO
ADD CONSTRAINT R_44 FOREIGN KEY (IDMarca) REFERENCES
dimMARCA(IDMarca)

go

ALTER TABLE dimSubTIPO
ADD CONSTRAINT R_85 FOREIGN KEY (ID_TIPO) REFERENCES
dimTIPO(ID_TIPO)

go

ALTER TABLE factVenta
ADD CONSTRAINT R_10 FOREIGN KEY (Codigo_Local)
REFERENCES dimLOCAL(Codigo_Local)

go

ALTER TABLE factVenta
ADD CONSTRAINT R_15 FOREIGN KEY (Codigo_Cliente)
REFERENCES dimCLIENTE(Codigo_Cliente)

go
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ALTER TABLE factVenta
ADD CONSTRAINT R_16 FOREIGN KEY (Codigo_Tiempo)
REFERENCES dimTiempo(Codigo_Tiempo)

go

ALTER TABLE factVenta
ADD CONSTRAINT R_28 FOREIGN KEY (Codigo_documento)
REFERENCES dimDOCUMENTO(Codigo_documento)

go

ALTER TABLE factVenta
ADD CONSTRAINT R_11 FOREIGN KEY (Codigo_Producto)
REFERENCES dimPRODUCTO(Codigo_Producto)

go

e Luego se crearan las tablas definidas en las perspectivas, en el que
incluiremos los datos de las dimensiones.

[Hrmmmm CATEGORIA----=-=-mmeeomemmc e eceeeee */
Insert BI_ZONA_CEL_PRUEBA.dbo.dimCATEGORIA
SELECT ID_CATEGORIA, Nom_Categoria

FROM BDZONACEL.DBO.A_MPRODUCTO_CATEGORIA
[H - MARCA--==-====mm e eeeee */

Insert Bl_ZONA_CEL_PRUEBA.dbo.dimMARCA
SELECT IDPMARCA MARCA

FROM BDZONACEL.DBO.A_TPRODMARCA
GROUP BY IDPMARCA MARCA

ORDER BY IDPMARCA ,MARCA

L —— I = S — J

Insert BI_ZONA_CEL_PRUEBA.dbo.dimTIPO

SELECT ID_TIPO,Nom_Tipo,Estado

FROM BDZONACEL.DBO.A_MPRODUCTO_TIPO
S — S]] 20 T ——— J
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Insert BI_ZONA_CEL_PRUEBA .dbo.dimSUBTIPO
SELECT ID_SUBTIPO,Nom_SubTipo,ID_TIPO
FROM BDZONACEL.DBO.A_MPRODUCTO_SUBTIPO
e —— 21=10]5] U0 [0 ———— %
INSERT BI_ZONA_CEL_PRUEBA.dbo.dimPRODUCTO
select p.IDPRODUCTO,p.DESCRIPCION1,P.IDPMARCA,ID_SUBTIPO
FROM BDZONACEL.DBO.A_MPRODUCTO p WITH (NOLOCK)
INNER JOIN
(SELECT L.LOCAL,SS.IDPRODUCTO, SUM(CASE WHEN
STOCK_ACTUAL < 0 THEN 0 ELSE SS.STOCK_ACTUAL END) TOTAL
FROM
BDZONACEL.DBO.A_MPRODUCTO_DETSTOCK SS WITH (NOLOCK)
INNER JOIN BDZONACEL.DBO.T_LOCAL L WITH
(NOLOCK) ON SS.IDLOCAL = L.IDLOCAL OR SS.IDLOCAL = L.IDLOCAL_PT
WHERE L.TELEFONO = 1
GROUP BY L.LOCAL,SS.IDPRODUCTO ) S1 ON
S1.IDPRODUCTO= p.IDPRODUCTO

INNER JOIN
(SELECT L.LOCAL,ZC.IDPRODUCTO, SUM(CASE WHEN
STOCK_ACTUAL < 0 THEN 0 ELSE ZC.STOCK_ACTUAL END) TOTAL
FROM
BDZONACEL.DBO.ZC_A_MPRODUCTO_DETSTOCK ZC WITH (NOLOCK)
INNER JOIN BDZONACEL.DBO.ZC_T_LOCAL L WITH
(NOLOCK) ON ZC.IDLOCAL = L.IDLOCAL OR ZC.IDLOCAL = L.IDLOCAL_PT
WHERE L. TELEFONO =1
GROUP BY L.LOCAL,ZC.IDPRODUCTO) S2 ON
S2.IDPRODUCTO= p.IDPRODUCTO

GROUP BY p.IDPRODUCTO,p.DESCRIPCION1,p.GENERO
ID_SUBTIPO, IDPMARCA
order by p.IDPRODUCTO

Insert B_ZONA_CEL_PRUEBA.dbo.dimDOCUMENTO

SELECT ('S'+Convert(varchar(14),IDVENTADOC) ) AS IDVENTADOC,
SERIE, NUMERO,DESCRIPCION

FROM BDZONACEL.DBO.V_DOCUMENTOS WITH (NOLOCK)

WHERE FECHA IS NOT NULL

Insert B_ZONA_CEL_PRUEBA.dbo.dimDOCUMENTO

SELECT ('Z'+Convert(varchar(14),IDVENTADOC) ) AS IDVENTADOC,
SERIE, NUMERO,DESCRIPCION

FROM BDZONACEL.DBO.ZC_V_DOCUMENTOS WITH (NOLOCK)

WHERE FECHA IS NOT NULL
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INSERT BI_ZONA_CEL_PRUEBA.dbo.dimCLIENTE

SELECT C.IDCLIENTE , C.RAZONSOCIAL , C.TELEFONOS , C.EDAD ,
C.CORREO , C.ESTADO

FROM BDZONACEL.DBO.V_MCLIENTE C WITH (NOLOCK) left join
BDZONACEL.DBO.T_CLIENTE_MONEDERO M ON C.IDCLIENTE =
M.IDCLIENTE

WHERE C.IDCLIENTE IS NOT NULL AND C.IDCLIENTE <>"

INSERT BI_ZONA_CEL_PRUEBA.dbo.dimCLIENTE

SELECT C.IDCLIENTE , C.RAZONSOCIAL , C.TELEFONOS , C.EDAD ,
C.CORREO , C.ESTADO

FROM BDZONACEL.DBO.ZC_V_CLIENTE C WITH (NOLOCK) left join
BDZONACEL.DBO.T_CLIENTE_MONEDERO M ON C.IDCLIENTE =
M.IDCLIENTE

WHERE C.IDCLIENTE IS NOT NULL AND

C.IDCLIENTE NOT IN (SELECT IDCLIENTE FROM
BDZONACEL.DBO.V_MCLIENTE

WHERE C.IDCLIENTE IS NOT NULL) AND C.IDCLIENTE <>"

INSERT BI_ZONA_CEL_PRUEBA.dbo.dimLOCAL
SELECT IDLOCAL , LOCAL , DIRECCION , (case when IDLOCAL <> 3
AND ESTADO =1 AND TELEFONO = 1 AND IDLOCAL <>50 then 1 else 0 end)

FROM BDZONACEL.DBO.ZC_T_LOCAL
WHERE LOCAL NOT LIKE '"%P.%" AND

LOCAL NOT LIKE '"%N. E.%"' AND

LOCAL NOT LIKE '%ALMACEN%'

ORDER BY LOCAL

INSERT Bl_ZONA_CEL_PRUEBA.dbo.dimLOCAL
SELECT IDLOCAL , (case
when IDLOCAL =91 or

IDLOCAL =96 or
IDLOCAL =12 or
IDLOCAL =50 or
IDLOCAL =25 or
IDLOCAL =53 or
IDLOCAL =22 or
IDLOCAL =17 or
IDLOCAL =99 or
IDLOCAL =16
then (LOCAL+' (ANTIGUO)")
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else LOCAL end)LOCAL ,
DIRECCION , (case when IDLOCAL <> 3
AND ESTADO =1 AND TELEFONO = 1 AND IDLOCAL <>50 then 1 else 0 end)
FROM BDZONACEL.DBO.T_LOCAL
WHERE LOCAL NOT LIKE '%P.%' AND
LOCAL NOT LIKE '%N. E.%' AND
LOCAL NOT LIKE "%ALMACEN%' AND
LOCAL NOT LIKE '%PRUEBA%' AND
LOCAL NOT LIKE '%NO TRABAJO%' AND
LOCAL NOT LIKE '%SELECCIONAR%' AND
LOCAL NOT LIKE '"%OFICINA HUINCO 139%'
ORDER BY LOCAL

INSERT BI_ZONA_CEL_PRUEBA.dbo.dimTIEMPO

SELECT distinct (year(FECHA)*10000+ month(FECHA)*100 +
DAY(FECHA)),day(FECHA),MONTH(FECHA),Year(FECHA)

FROM BDZONACEL.DBO.V_DOCUMENTOS

where FECHA |S NOT NULL

INSERT Bl_ZONA_CEL_PRUEBA.dbo.dimTIEMPO

SELECT distinct year(FECHA)*10000+ month(FECHA)*100 +
DAY (FECHA),day(FECHA),MONTH(FECHA),Year(FECHA)

FROM BDZONACEL.DBO.ZC_V_DOCUMENTOS WITH (NOLOCK),
BDZONACEL.DBO.P_TSEMANAS

where (FECHA IS NOT NULL) AND (NOT exists(Select
Codigo_Tiempo,Dia,Mes,Afio from Bl_ZONA CEL_PRUEBA.dbo.dimTIEMPO))

order by MONTH(FECHA)

INSERT Bl_ZONA_CEL_PRUEBA.dbo.factVENTA
SELECT SUM((case when e.ESTADO ='S' then e. CANTIDAD else 0
end)) AS Unidades_vendidas ,
SUM(case when e. ESTADO ='S' then e.IMPORTE else 0 end)
AS Monto_total_ventas,
[.IDLOCAL,
p.IDPRODUCTO,
C.IDCLIENTE,
(year(d.FECHA)*10000+ month(d.FECHA)*100 +
DAY (d.FECHA)) AS idfecha,
('S'+Convert(varchar(14),d.IDVENTADOC) ) AS
IDVENTADOC
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FROM BDZONACEL.DBO.A_MPRODUCTO p WITH (NOLOCK),
BDZONACEL.DBO.V_DOCUMENTOS_DET e WITH (NOLOCK),
BDZONACEL.DBO.V_DOCUMENTOS d WITH
(NOLOCK),BDZONACEL.DBO.V_MCLIENTE ¢ WITH (NOLOCK),
BDZONACEL.DBO.T_LOCAL | WITH (NOLOCK)

WHERE (p.IDPRODUCTO = e.IDPRODUCTO) AND (e.IDVENTADOC =
d.IDVENTADOC) AND

(c.IDCLIENTE=d.IDCLIENTE) AND (d.FECHA IS NOT NULL ) AND
(.IDLOCAL = d.IDLOCAL) AND

(c.IDCLIENTE <>") AND (c.IDCLIENTE IS NOT NULL ) AND

|.LOCAL NOT LIKE '%P.%" AND

[.LOCAL NOT LIKE "%N. E.%" AND

|.LOCAL NOT LIKE '%ALMACEN%' AND
[.LOCAL NOT LIKE '%PRUEBA%' AND
|.LOCAL NOT LIKE '%NO TRABAJO%' AND
|.LOCAL NOT LIKE '"%SELECCIONAR%" AND
|.LOCAL NOT LIKE '%OFICINA HUINCO 139%'

GROUP BY p.IDPRODUCTO, c.IDCLIENTE,|.IDLOCAL, d.FECHA,
d.IDVENTADOC

ORDER BY p.IDPRODUCTO, c.IDCLIENTE, |.IDLOCAL,d.IDVENTADOC

INSERT Bl_ZONA _ CEL_PRUEBA.dbo.factVENTA
SELECT SUM((case when e.ESTADO ='S' then e. CANTIDAD else 0

end)) AS Unidades_vendidas ,

SUM(case when e. ESTADO ='S' then e.IMPORTE else 0 end)
AS Monto _total ventas,

[.IDLOCAL,

p.IDPRODUCTO,

C.IDCLIENTE,

(year(d.FECHA)*10000+ month(d.FECHA)*100 +
DAY(d.FECHA)) AS idfecha,

(‘'Z'+Convert(varchar(14),d.IDVENTADOC) ) AS
IDVENTADOC

FROM BDZONACEL.DBO.A_MPRODUCTO p WITH (NOLOCK),
BDZONACEL.DBO.ZC_V_DOCUMENTOS_DET e WITH (NOLOCK),
BDZONACEL.DBO.ZC_V_DOCUMENTOS d WITH
(NOLOCK),BDZONACEL.DBO.ZC_V_CLIENTE ¢ WITH (NOLOCK),
BDZONACEL.DBO.ZC_T_LOCAL | WITH (NOLOCK)

WHERE (p.IDPRODUCTO = e.IDPRODUCTO) AND (e.IDVENTADOC =
d.IDVENTADOC) AND

(c.IDCLIENTE=d.IDCLIENTE) AND (d.FECHA IS NOT NULL ) AND
(LIDLOCAL = d.IDLOCAL) AND

(LLOCAL NOT LIKE '%P.%' AND I.LOCAL NOT LIKE '%N. E.%' AND
LOCAL NOT LIKE '%ALMACEN%'") AND

(c.IDCLIENTE <> ") AND (c.IDCLIENTE IS NOT NULL )
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GROUP BY p.IDPRODUCTO, c.IDCLIENTE,|.IDLOCAL, d.FECHA,
d.IDVENTADOC
ORDER BY p.IDPRODUCTO, c.IDCLIENTE, |.IDLOCAL,d.IDVENTADOC

A. ACTUALIZACION

e Luego de haber creado el ETL y procesarlo, creamos los reportes en el
power Bl

Figura 38 Power Bl - 1

Home Yiew Modeling Help
il — ] I I & 1
Faste Hecemt  Enter Edit Refresh Solution Partner Flaw
Data~= Sgurces = Data Queries = Templates Showcase Page
Clipboard Extermal data Resources
Fuente: Elaboracion Propia
Figura 39 Power BI - 2
set Data
| All
Al @ Ece
File ) T
base
re
Online Services
Other
Fuente: Elaboracion Propia
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Figura 40 Power Bl - 2
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Fuente: Elaboracion Propia

Figura 41 Conexion de datos Power Bl - 2

Fuente: Elaboracion Propia
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Figura 42 Reporte de prondéstico

p— — Yo b B | C e e
7 5 e |8
Deta~ Sources= Dats | Queries= Page- Visusl ESMapes  Siore  File  Relstionships
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ZONA
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PLAZA DEL SOL
1 8
1252343
. ., .
Fuente: Elaboracion Propia
Figura 43 Reporte de Eficacia
External data Insert Custom visuals ' Relationships Calculations Share
[ZONA
Nombre TOTAL Fficacia A
ACTUAL
Mes v Afio v
EL QUINDE CAJAMARCA 24942 025
EL QUINDE ICA 24416 0,23 3 e 2018 v
JOCKEY CENTRO FINANCIERQ 57765 051
JOCKEY PLAZA 103138 086 LocaL v
JOCKEY PLAZA PARIS 29128 027 Al
LA RAMBLA BRASIL 35399 036
MALL AVENTURA AREQUIPA 32914 033
MALL AVENTURA BELLAVISTA 31208 029
MALL AVENTURA SANTA ANITA 20297 022 Fetade
MALL AVENTURA TRUJILLO 37804 0,40
MALL CAYMA 45207 043
MALL SUR - TERCER NIVEL 24183 026
MALL SUR IT - PRIMER NIVEL 25857 027
MEGA PLAZA TI 48182 048
OPEN PLAZA ANGAMOS 40043 040
OPEN PLAZA PIURA 31652 0,30
PLAZA DEL SOL 18911 0,18
PLAZA LIMA NORTE 45281 043
PLAZA LIMA SUR TIENDA 34377 034
PLAZA SAN MIGUEL 100318 085
[Total | 1252343] 1201] i

Fuente: Elaboracion Propia
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Figura 44 Reporte de Crecimiento de ventas
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Figura 45 Conexién de Power Bl Nube
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Fuente: Elaboracion Propia
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Figura 46 Configuraciéon de actualizaciones 1
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Figura 47 Configuracion de actualizaciones 2
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Figura 48 Reportes en la nube
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