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RESUMEN

El presente trabajo de investigacion tiene como objetivo apoyar en la toma de decisiones del
area de ventas de una empresa comercial, de este modo hacer frente a problematicas, como:
informacion de baja calidad para mejorar dichas decisiones, datos duplicados, toma de
decisiones de ultimo momento, demora en la entrega de reportes, siendo estos tabulares y
poco entendibles. Asimismo, el desconocimiento de las preferencias del cliente impide la
realizacion de recomendaciones o promociones. Con esta finalidad, se planted el desarrollo
de una solucién basada en Inteligencia de Negocios, utilizando el algoritmo de clustering.
El tipo de investigacion fue cuasi experimental debido a que la solucién se aplic6 en un solo
caso de estudio. Se realiz6 una preprueba y una posprueba sin grupo control con el fin de
observar los cambios presentados. El tipo de muestreo fue no probabilistico y como
instrumentos de recoleccion de datos se hizo uso de pruebas de sistema y cuestionarios; se
utilizaron técnicas como la observacion, entrevista y encuesta. Se aplico la metodologia de
Kimball, la que se complemento con la metodologia CRISP-DM. Como resultados, se
obtuvieron reportes interactivos sobre el comportamiento de las ventas, se consiguié reducir
el tiempo promedio de obtencion de informacion a un 94.47% vy se realiz6 la segmentacion
de clientes identificando 14 grupos a fin de elaborar mejores estrategias de mercado. En
conclusion, se alcanzo el objetivo; los ejecutivos obtuvieron reportes interactivos sin demora
alguna y con la informacion necesaria que consiga ayudar a la toma de decisiones, logrando

asi su satisfaccion.

PALABRAS CLAVE: Inteligencia de Negocios, Toma de decisiones, Mineria de datos,

Algoritmo de clustering, Segmentacién de clientes, Proceso ETL



ABSTRACT

The objective of this research work is to support decision making in the sales area of a
commercial company, in order to face problems such as: low quality information to improve
these decisions, duplicate data, final decision making moment, delay in the delivery of
reports, these being tabular and not very understandable. Also, the ignorance of the
preferences of the client prevents the realization of recommendations or promotions. With
this purpose, the development of a solution based on Business Intelligence was proposed,
using the clustering algorithm. The type of research was quasi-experimental because the
solution was applied in a single case study. A pre-test and a post-test without a control group
was carried out in order to observe the changes presented. The type of sampling was non-
probabilistic and as data collection instruments, system tests and questionnaires were used;
Techniques such as observation, interview and survey were used. The Kimball methodology
was applied, which was complemented with the CRISP-DM methodology. As results,
interactive reports on sales behavior were obtained, the average time for obtaining
information was reduced to 94.47% and customer segmentation was carried out, identifying
14 groups in order to develop better market strategies. In conclusion, the objective was
reached; executives obtained interactive reports without any delay and with the necessary

information that helps to make decisions, thus achieving their satisfaction.

KEYWORDS: Business Intelligence, Decision Making, Data Mining, Clustering
Algorithm, Customer Segmentation, ETL Process
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INTRODUCCION

Hoy en dia como se manejan grandes volumenes de datos, la informacion es el
recurso mas importante de toda institucion. Toda informacion es procesada y
analizada a fin de planear y tomar las mejores decisiones para beneficio de la
organizacion. El recopilar informacion Gtil permite realizar de manera eficiente este
indispensable proceso con el objetivo de escoger la alternativa que mas convenga al
crecimiento y mejora de la empresa. Lamentablemente, el proceso para la recoleccion

de dichos datos es tedioso y dificil de llevar a cabo.

Un estudio realizado en el afio 2008 por la compafiia europea Information Builders
Iberic demostré que un empleado europeo pierde un promedio de 67 minutos al dia
buscando informacion de la compafiia, tratando de recopilarla y procesarla, lo que
equivale a un 15,9 % de toda su jornada laboral [32]. Otro caso se da en la empresa
cubana Acueducto y Alcantarillado ubicada en Granma, la cual desarroll6 en el afio
2013 un sistema de gestion de informacion para hacer frente justamente a la
necesidad de manejar gran cantidad de datos procesados; dicho software resolvio las
problematicas que estaban dentro de su alcance, sin embargo, se mantenian
limitaciones como la deficiente gestion de los reportes, no se realizaban analisis
detallados de los datos, no se generaban alternativas ni escenarios previstos para
ayudar a los directivos en el proceso de toma de decisiones y a medida que la
informacidn aumentaba, también lo hacia el consumo de recursos de hardware y el
tiempo de respuestas de consultas[36]. Por lo tanto, la necesidad de invertir en
sistemas de gestion de informacion y de apoyo a la toma de decisiones es un hecho
no discutible. La Universidad Autonoma de Tamaulipas [43], ubicada en México,
realizd una investigacion a traves de una encuesta realizada a 133 empresas para
evaluar el éxito de los sistemas de gestion de informacion en dicho pais. Asi pues, se
obtuvo que el 61% de las empresas analizadas han estado utilizando dicha tecnologia
durante mas de 10 afios, lo que permite inferir que gracias a esto se ha logrado
gestionar correctamente la informacién y las operaciones que realizan de manera
cotidiana y asi lograr un mayor analisis de los datos obtenidos. No obstante, en el afio
2004, estudiantes de la Universidad del Norte — Colombia publicaron en la revista
Pensamiento y Gestion que solo el 68 % de empresas colombianas tienen definido el
proceso de tomar decisiones y las politicas que conlleva a ello; y de estas, solo un 57

% aceptan cumplir con los procesos establecidos para la toma de decisiones [2].



A nivel nacional, las empresas escogen las mejores alternativas de solucion frente a
la necesidad de gestionar, recopilar y analizar la informacién que poseen. Tal es el
caso de la institucion educativa Lambda [45], la cual, mediante la aplicacion de
estandares de calidad, logré procesar sus datos y obtuvo informacion util con respecto
a temas operacionales y administrativos para que la alta direccion tome decisiones.
Sin embargo, existen casos en los que, para visualizar dicha informacién, se hace uso
de reportes que no son lo suficientemente entendibles o no contienen la informacion
ni datos necesarios para un respectivo analisis. Tal es el caso del area de costos y
ventas de la constructora peruana Beaver, en esta empresa solo se reportaban 5
reportes exitosos, en cuanto a contenido y forma, lo que significaba un 9 % de todos
los reportes emitidos por el area, trayendo como resultado decisiones estratégicas no
tan acertadas [35]. Asimismo, en el afio 2016, la Oficina General de Administracion
del Centro Nacional de Planeamiento Estratégico — CEPLAN automatizd los
procedimientos de las fases que se dan en el desarrollo del planeamiento a fin de
apoyar a las instituciones publicas con la elaboracion de un plan estratégico alineado
con las politicas de Estado; sin embargo, pese a la recoleccion de estos datos, no se
logré integrar informacion de planeamiento estratégico con la asignacion de
presupuestos para su ejecucion y la toma de decisiones institucionales y asi poder

realizar un seguimiento de los distintos planes institucionales [44].

Enfocandonos a nivel local, la empresa comercial donde se ha desarrollado este
proyecto de investigacion se dedica a la importacion, venta y comercializacion de
artefactos electrodomésticos, muebles, computadoras y accesorios. Ofrece la venta
de sus productos tanto al contado como al crédito. Cuenta con distintas sucursales a
nivel nacional, siendo la principal, la entidad localizada en la ciudad de Chiclayo.
Dicha empresa ha ido creciendo cada dia mas, al igual que sus operaciones
transaccionales. Justamente, en este &mbito se toman decisiones indispensables que
permitiran realizar las mejores campafias de ventas y mejores relaciones con los
clientes y proveedores. Entre las principales decisiones que toma la empresa tenemos
el andlisis de clientes potenciales a través de su comportamiento, analisis de
productos y tiendas con mayor potencial en las ventas y, analisis, comportamiento y

tendencia de las ventas.



Sin embargo, la toma correcta de decisiones es limitada. Esto debido a que se cuenta
con una gran cantidad de registros no estructurados e inadecuados para un correcto
analisis, tampoco existe informacion de calidad ni fidedigna para la empresa. Es asi
como se genera una insatisfaccion por parte de los ejecutivos al no contar con
informacion confiable que les permita tomar decisiones acertadas. Otro de los
problemas que se han presentado en la empresa es la toma de decisiones reactivas, es
decir, se basan en decisiones de ultimo momento y cuando los problemas ya estan
presentes. Los directivos se guian principalmente por su experiencia laboral, por lo
que no suelen tomar las decisiones de manera preventiva, tampoco reciben alertas de
posibles pérdidas econémicas o bajo indice de ventas. Todo lo cual trae como
consecuencia yerros al elegir los mejores criterios y decisiones equivocadas; por
tanto, el resultado es desacertado y, por supuesto, ocasiona pérdidas. La empresa
desea saber qué productos son mas solicitados o quiénes serian clientes potenciales
con el fin de vender mas. Por otra parte, los reportes emitidos son tabulares y estaticos
y, los graficos que visualizan son ineficientes ya que permitan escasamente ver con
facilidad, por ejemplo, las tendencias de ventas por mes; ademas, el nimero de
informes emitidos por semana son 1 o 2. Por otro lado, el tiempo que lleva obtener
la informacion solicitada es de 25 a 30 minutos y en algunas ocasiones se da un plazo
de 24 horas.

Todo lo descrito llega a generar malestar en los ejecutivos que revisan los informes,
ya sea por los errores que encuentran, por la forma en que se les presenta o por la
gran demora en obtener lo solicitado. También, no se sabe aprovechar la informacion
que proporcionan los clientes al comprar algun producto o electrodoméstico, esto con
el fin de poder determinar caracteristicas similares que los agrupe y permita generar
perfiles o patrones de consumo a fin de aplicar estrategias de marketing y
promociones de acuerdo a dichos perfiles. Por ejemplo, se desea ofrecer Kits de
productos especiales para familias, mediante una evaluacion del estado civil, o
promociones en la venta de productos para jovenes, analizando a la edad de los
consumidores. Existe un desconocimiento en las preferencias de los consumidores.
Unicamente, la empresa envia mensajes masivos a los celulares de sus clientes sobre
promociones o recomendaciones de productos a comprar sin saber especificamente
a quién y qué promocionar; lo que no permite dar a los clientes una atencion

personalizada de acuerdo a sus intereses. Finalmente, segun datos estadisticos, el



promedio de ventas con respecto al afio 2016 se ha reducido en un 13.33 %; esta
disminucion es consecuencia de no poder identificar los productos que menos y mas
se venden, a fin de ofrecer mejores promociones a los clientes. Adicionalmente, en
cuanto a clientes, se observa que, de la data almacenada en la base de datos del
sistema transaccional, existe un 55% de registros que son duplicados o que contienen
datos nulos o vacios; lo que hace dificil conseguir y presentar informes confiables

que les permita a los directivos tomar una decision correcta.

Por lo antes expuesto, se plantea la siguiente pregunta de investigacion: ;De qué
manera se debe apoyar a tomar decisiones acertadas en el area de ventas de una
empresa comercial? , para lo cual se propone como hipétesis que la implementacién
de una solucion basada en Inteligencia de Negocios apoyado de un algoritmo de
clustering apoyara a la toma de decisiones en el area de ventas de dicha empresa,
pudiendo también identificar grupos definidos o patrones de consumo de los clientes
de acuerdo a su comportamiento. Para el logro de dicha hipdtesis, esta investigacion
tiene como objetivo general: apoyar la toma de decisiones de la empresa comercial
en el area de ventas mediante una solucion basada en Inteligencia de Negocios
aplicando un algoritmo de clustering. Asimismo, se consideraron como objetivos
especificos: incrementar el nimero de reportes interactivos relacionados al
comportamiento de las ventas, identificar patrones de consumo de ventas de acuerdo
al comportamiento de los clientes, mejorar la extraccion de datos para la toma de
decisiones de la organizacion, reducir el tiempo promedio que toma la obtencién de
informacion sobre ventas e incrementar el nivel de aceptacion de los ejecutivos sobre

la informacién solicitada.

Este estudio se justifica cientificamente puesto que se aplicd el método cientifico
para plantear la solucion. A través de su realizacion, se pudo observar como se toman
de decisiones en la empresa, y asi diagnosticar la problematica principal, plantear
una hipotesis, implementar como solucion la Inteligencia de Negocios y comprobar
los resultados con la finalidad de afianzar la toma de una decision en dicha
organizacion. Por otra parte, el proyecto servira como referencia bibliografica a otros
estudiantes con el fin de complementar sus propias investigaciones. Como
justificacion economica se tiene que este proyecto desarrolla una mejor toma de

decisiones, por tanto, se gestaran mejores campafas, habra mejoras estratégicas,



mayor demanda de sus productos y mayor ingreso de ventas; lo que producird el
aumento de las ganancias en la empresa. De esta manera, se evitardn pérdidas
financieras y se reduciran costos. Por ejemplo, al implementar una solucion de
Inteligencia de Negocios en la nube se evitara la inversion en servidores fisicos o en
soluciones propuestas por grandes empresas, pero con costos elevados. También
reduce el tiempo de espera al tener la informacion solicitada a tiempo y plasmada en
reportes. Se reduce el costo de incertidumbre en la organizacion. Se debe tener en
cuenta también que la herramienta principal de analisis y explotacion de informacion
a utilizar Power Bl posee un pago de $9 de membresia mensual, asi que la
implementacién del sistema no tendra un costo elevado, por lo que serd una ventaja
para el desarrollo del proyecto. La justificacion de este proyecto desde el aspecto
social radica en dos beneficiarios: un interno y otro externo. En el primer caso, se
puede encontrar que se disminuye el tiempo de obtencion de la informacion
requerida. Esto trae consigo que el gerente y demas ejecutivos que comunmente estan
ocupados puedan tener dicha informacion de manera mas rapida y, como
consecuencia, haya una aceptacion de la solucion. También se establecen de manera
mas optima las alianzas estratégicas con las marcas de los productos que ofrecen. En
el segundo caso, al tomar mejores decisiones, saber qué productos fueron los mas
vendidos, o quiénes son los clientes mas frecuentes, se mejoran las campafias de
ventas, y se beneficia al cliente. Se ofrecen mejores promociones y descuentos de
acuerdo a sus anteriores ventas y caracteristicas propias del consumidor.
Tecnoldgicamente, la presente tesis se justifica ya que se hizo uso de la Inteligencia
de Negocios en la nube gue permitié el manejo de grandes volimenes de datos, su
manipulacion, andlisis y explotacidn. Adicionalmente, un aporte significativo fue el
uso del algoritmo de clustering que busca datos con caracteristicas similares que
después se clasifican en distintos grupos. Finalmente, como justificacion personal,
este proyecto me permitio asumir retos e involucrarme mas en este amplio tema. De
esta manera, me trajo beneficios a nivel personal como aprender nuevas técnicas para
limpiar y procesar datos, técnicas predictivas y algoritmos relacionados al desarrollo

del trabajo de investigacion.



MARCO TEORICO
2.1. Antecedentes

2.1.1. Antecedentes internacionales

Fernandes et al. [9], narran en su articulo cientifico como se utilizo6 la
tecnologia de Business Intelligence (BI) y qué impacto provoco en el
area comercial de una empresa minera donde la principal problematica
era tener informacién dispersa en los diferentes sistemas
transaccionales (OLTP) de la empresa. Se quiso demostrar la relevancia
de esta estrategia para la correcta toma de decisiones en los negocios.
Se aplico la metodologia de Kimball para el desarrollo de la solucion,
logrando obtener como resultado que la tecnologia implantada
favorecio totalmente el desempefio de la empresa y logré satisfacer sus
necesidades. El valor agregado de esta investigacion es demostrar la
importancia de las bases teoricas de la Inteligencia de Negocios, la
metodologia a usar y la investigacion que se realiz con el fin de
analizar el impacto de la solucion propuesta en una empresa
perteneciente al sector minero. Finalmente, los autores concluyeron
que, de acuerdo con los resultados analizados, el implantar una solucién
basada en Business Intelligence favorecié el desempefio de la empresa
obteniendo asi indicadores que facilitan la gestion del negocio.
Ademas, se logrd unificar las fuentes de informaciéon que tenia la
empresa. Asimismo, entre los principales impactos se encontro que la
tecnologia utilizada ayud6 a tomar decisiones, pues favorecié la
obtencion de indicadores de desempefio que simplificd el andlisis
gerencial y la gestion del negocio. Otro impacto significativo fue el
aumento de la productividad. Se tomd en consideracién este articulo
cientifico ya que se hace el analisis de cuan beneficioso fue el implantar
Bl en este tipo de empresas, por lo que la tesis a realizar tiene también
la intencion de analizar los beneficios y complementar las bases
tedricas del tema, haciendo uso de la metodologia Kimball y de las
herramientas necesarias para la implementacion y creacion de reportes
como parte de la solucion. Sin embargo, previamente se realizara una

comparacion con otra metodologia como la de Inmon con el proposito



de argumentar y fundamentar el porqué de la eleccion de la metodologia
Kimball. Ademas, la solucién de Inteligencia de Negocios a desarrollar
sera subida a la nube a diferencia de lo dicho por el articulo con respecto
a implementar soluciones de I. de Negocios tradicionales. Por otra
parte, como valor agregado, se ha planteado la segmentacion de clientes
mediante patrones de consumo y comportamiento para apoyar la toma

de decisiones en el area de ventas de la empresa.

Vanegas y Guerra [36], narran en su articulo cientifico la
implementacién de un sistema basado en Bl (Business Intelligence)
para el soporte de las decisiones y que logre dar solucion a una empresa
de acueducto y alcantarillado y sus problematicas ya identificadas como
la ausencia de andlisis de los datos almacenados, directivos que se
enfrentan a un ambiente de incertidumbre, el no contar con las
herramientas necesarias para la manipulacién de los datos, deficiente
gestion de reportes y, sobretodo, que sus sistemas de gestion no estaban
preparados ni optimizados para trabajar con grandes volumenes de
datos. Se aplicé la metodologia de HEFESTO, lograron obtener como
solucion el redisefio de reportes a fin de facilitar la visualizacion y
analisis de los datos contenidos y asi apoyar a la toma de decisiones;
generalizdndose los resultados en las demas provincias del pais. El
valor agregado de esta investigacion es el uso de la metodologia ya
mencionada, la cual permitié a la investigadora obtener resultados
satisfactorios y que pudieran desarrollarse en otros lugares del pais.
Finalmente, los autores concluyeron gue gracias a esta implementacion
se gestiond de forma eficiente los datos necesarios para apoyar la toma
de decisiones en la organizacion. El sistema brindé informacion
actualizada, relacionada con la planificacion y control del consumo de
los portadores energéticos y del transporte. Asimismo, se confirmé que
esta tecnologia sirvio de mecanismo de apoyo al proceso de toma de
decisiones en las empresas de acueducto y alcantarillado y en
organizaciones similares. Se tom6 en consideracion este articulo
cientifico ya que se demostro que el uso de la Inteligencia de Negocios

como parte de la solucion al problema de la ineficiente toma de
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decisiones fue totalmente acertado, ademas que este resultado se pudo
replicar en otras instituciones relacionadas a la empresa. La diferencia
radica en que se elaboraran informes y reportes en el menor tiempo
posible mediante gréaficos interactivos a través de la herramienta de
Power BI, la que permitira la adecuada explotacion de la informacion
en la nube. Asimismo, se dara a conocer los beneficios de usar la
Inteligencia de Negocios junto a esta herramienta que tendra la
aplicacion de la solucion en la nube alejandose de la idea de tener

soluciones de inteligencia de negocios tradicionales.

Reyes y Ndfiez [29], narran en su articulo cientifico la implementacion
de un sistema basado en Inteligencia de Negocios para que haga frente
a las problematicas encontradas en una universidad cubana, como el no
haberse instaurado una estrategia para ejecutar el analisis de datos en
dicho centro de estudios, no contar con un software que pueda afianzar
la toma de decisiones en los distintos procesos que se desarrollan en el
ambito academico, tener diversas fuentes de datos, no contar con
indicadores académicos de estudiantes y asignaturas que ayuden a la
toma de decisiones que realizan los profesores, por lo que este se
realiza, en su mayoria, a partir de la intuicién y con poca evidencia del
proceso. Se aplicd la metodologia de desarrollo de proyectos de
almacenes de datos para la construccion y disefio del almacén de datos
integrado solicitado, asi como la implementacion de la metodologia de
Inmon, logrando minimizar las limitaciones que se tenia e incrementar
el desemperfio en la toma de decisiones gracias a la tecnologia usada y
a la gran cantidad de datos e informacion integrada y sumalizada. El
valor agregado de esta investigacion es la creacion de un repositorio de
datos especial aplicando una metodologia en especifico que ayude a
proporcionar los datos necesarios a aquellos que toman decisiones en
el sector académico. Finalmente, los autores concluyeron que los
sistemas de informacion utilizados por el personal docente carecen de
caracteristicas que afiancen la toma de decisiones y que gracias a
sistemas basados en Inteligencia de Negocios se pudo obtener

informacion util para la toma de decisiones en los procesos docentes
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2.1.2.

universitarios. Se tomd en consideracion este articulo cientifico ya que
muestra que este tipo de soluciones no solo se aplica para contextos
empresariales y comerciales sino también para sectores académicos,
confirmandose que toda organizacion necesita de herramientas y de
sistemas basados en Inteligencia de Negocios que contribuyan a apoyar

en la toma de decisiones.

Arias [1], narra en su tesis la implementacion de un Data Mart que
mejora el problema de carencia de herramientas para obtener
indicadores acerca del comportamiento del usuario en el portal web
educativo puesto que ya que no se cuenta con informacion acerca de la
actuacién de los usuarios. Se aplicaron las metodologias de disefio y
construccién de repositorios de informacion web junto a metodologias
que permitieron clasificar opiniones variadas en la Web (Webhouse),
logrando obtener indicadores consolidados respecto del uso del portal
ya mencionado. Ademas, se logré reconocer los requerimientos, los
datos de los cuales se disponian, y el uso que se daria a la solucion. El
valor agregado de esta investigacion reside en el uso del algoritmo de
mineria de datos Naive Bayes, el cual permitié identificar el
comportamiento y preferencias de los usuarios al interactuar con el
portal web. Finalmente, el autor concluy6 que se logré saber cuales eran
las preferencias de los usuarios respecto a los apartados que componen
cada una de estas paginas y que, por lo tanto, el modelo propuesto es
capaz de satisfacer las necesidades de la organizacién, teniendo
informacidn de gran importancia a la hora de evaluar y definir nuevas
politicas de publicacion que se ajusten a las reales preferencias de los
usuarios. Se tomo en consideracion esta tesis ya que se implementa el
algoritmo de Naive Bayes como parte de su solucion planteada, tema
muy relacionado con la intencion del trabajo de investigacion a realizar

que incluye el desarrollo de un algoritmo de clustering.

Antecedentes nacionales
Cordova [7] narra en su tesis el desarrollo de una solucion de

inteligencia de negocios para el area de importaciones en una empresa



comercializadora e importadora con la finalidad de mejorar el problema
de no realizar un correcto analisis de los datos requeridos en el area de
importaciones, y demas involucradas, de un negocio comercial ya que
se cuenta con una diversificacion de sistemas los que no estan
integrados; ademas de la ausencia de herramientas de almacenamiento
que unifique dicha data. Se aplicé la metodologia de Kimball y se
desarrollaron las buenas practicas de gestion de proyectos propuestos
por el PMBOK (Project Management Body of Knowledge), logrando
establecer un almacén de datos sélido e integrado y una mejor gestion
de recursos, tiempo, costo y comunicaciones respectivamente. El valor
agregado de esta investigacion radica en la aplicacion de lo propuesto
por el PMBOK, ya que proporciond estandares y normas para la
direccion y gestion de proyectos, lo cual fue un apoyo para la
investigacion realizada. Finalmente, el autor concluy6 que se obtuvo el
correcto andlisis de la informacion de la empresa, estructurando y
priorizando sus requerimientos. También, desarrollaron el proceso de
extraccion, transformaciéon y carga de todos los elementos
correspondiente a los Data Marts que incluyen la solucién de
inteligencia de negocios implementada logrando integrar todas sus
fuentes de informacion. Lograron minimizar los tiempos de respuesta
gracias a la implementacion de dicha solucién. Se tomé en
consideracion este estudio ya que el contexto en el que se desarroll6 fue
similar al de esta tesis, lo que permitira dar un mayor aporte a la

investigacion.

Flores [10], narra en su tesis la creacion de patrones de comportamiento
de los usuarios de la plataforma educativa PADEIA, debido a que los
docentes y administrativos que hacen uso dicha pagina no suelen recibir
informacidn sobre el comportamiento de sus alumnos en sus cursos. Se
aplico la metodologia de descubrimiento de conocimiento a partir de
bases de datos (KDD), logrando una mejor seleccién y procesamiento
de la data con la finalidad de conocer el comportamiento de los
alumnos. Fue posible extraer patrones semanticamente distintos de los

datos gracias al uso de los algoritmos de mineria de datos
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implementados. El valor agregado de esta investigacion fue,
justamente, la creacion de los patrones con la finalidad de identificar el
comportamiento de los usuarios y brindar retroalimentacion de
informacion tanto a administrativos como a docentes. Finalmente, el
autor concluy6 que se obtuvieron tres grupos de usuarios de acuerdo
con sus acciones y comportamiento en la plataforma educativa,
permitiendo, mediante la clusterizacion, agrupar usuarios de acuerdo a
los tipos de acciones y modulos que han accedido. Ademas, se pudo
observar que los patrones secuenciales permitieron demostrar que el
comportamiento del usuario no varia con respecto al tiempo. Se tomé
en consideracion esta tesis ya que se presenta la implementacion de
patrones secuenciales de comportamiento, lo cual es similar al de la
presente investigacion, ya que se propone aplicar un algoritmo de
clustering para lograr agrupar a los clientes de la empresa en estudio
mediante patrones de comportamiento; por lo tanto, es un gran referente

para este trabajo de investigacion.

Moreno [23], narra en su tesis el desarrollo de una solucion de
Inteligencia de Negocios mediante la implementacion de dos Data
Marts para las areas de ventas y recursos humanos respectivamente. El
objetivo fue apoyar al proceso de toma de decisiones administrativas en
una empresa dedicada a la comercializacion de productos alimenticios,
la que tiene problemas en las areas ya mencionadas, asi como sobre-
stock de productos, falta de control en las metas de los vendedores,
errores en los horarios de trabajadores, entre otros. En este caso, los
reportes referentes a lo ya citado no son realizados correctamente ni a
tiempo, ocasionando que las decisiones administrativas se realicen de
manera tardia. Se aplicé la metodologia de Ralph Kimball, lograron que
la informacidn esté debidamente integrada, simplificada y lista para el
analisis respectivo. El valor agregado de esta investigacion fue la
solucion basada en Inteligencia de Negocios, que permitio tomar
decisiones frente a problemas que se presentaron, especificamente, en
el area de ventas; lo que esta fuertemente relacionado con el desarrollo

de esta tesis. Finalmente, el autor concluyd, teniendo como resultado la
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2.1.3.

informacion plasmada en tablas y reportes, asi como el monto de ventas
mensuales, stock de productos, horarios de trabajadores, etc., que las
consultas fueron mas Optimas y rapidas. Se utilizo la suite de Pentaho
para la explotacion de reportes. Se tomo en consideracion esta tesis ya
que se da en un contexto similar al del trabajo de investigacién y porque
mejora notablemente el proceso de toma de decisiones administrativas
en una empresa. Sin embargo, se hizo uso de la Inteligencia de
Negocios en la nube, lo que permitio que el procedimiento de

almacenar los datos sea més interactivo, mas eficiente y de menor costo.

Antecedentes locales

Chavez [5], narra en su tesis la implementacion de un sistema de
soporte a la toma de decisiones basado en Inteligencia de Negocios, con
el fin de mejorar los procesos comerciales de la importacién peruana ya
que el principal problema del importador es que necesita de
informacién Gtil para llevar a cabo una correcta importacion de
productos. Ademas, se encuentra data desintegrada y en diferentes
formatos como hojas de célculo, documentos, etc., lo que muchas veces
no asegura que la informacion esté actualizada ni limpia. Se aplicé la
metodologia de Ralph Kimball, logrando el correcto procesamiento de
la informacion y su adecuada limpieza de datos para que ayude en la
toma de decisiones a realizar, teniendo asi informacion actualizada,
segura y precisa. El valor agregado de esta investigacion fue mejorar
los procesos comerciales de la importacidn peruana, relacionandose con
términos propios del tema de importaciones y la creacién de
indicadores especiales para el seguimiento y control de este aspecto.
Finalmente, el autor concluyo que el trabajo de investigacion realizado
contribuyé al desarrollo de un sistema que redujo tiempos de
procesamiento de informacion en un 70 % lo que hizo posible
considerar la mejor informacion sobre el desarrollo de sus
importaciones y se unifico las diversas fuentes de datos encontrados. Se
tomo en consideracion esta tesis por la misma idea: utilizar la misma
metodologia de desarrollo, Kimball. Asimismo, sus resultados

positivos demostraron que una solucion de inteligencia de negocios
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optimiza los procesos de anélisis de informacion, esto es lo que también

se quiere lograr en la actual tesis.

Jiménez [15], narra en su tesis el desarrollo de una solucién basada en
mineria de datos para disminuir las deficiencias en el proceso de
registro de denuncias y caracterizacion de perfiles delictivos debido a
gue no existia un sistema que permita detectar posibles delincuentes
gracias a su perfil y otros patrones. Se aplico la metodologia de CRISP-
DM, propia de la mineria de datos, logrando un optimo anélisis de la
informacion proporcionada, lo que permitio identificar distintos
perfiles delictivos. El valor agregado de esta investigacion fue la
utilizacion del algoritmo de clustering, lo que permiti6é identificar
perfiles que ayudarian a mejorar la eficiencia en el registro de denuncias
y sobre todo a caracterizar a aquellas personas con antecedentes
delictivos. Finalmente, el autor concluy6 que se logré identificar 12
perfiles delictivos distintos. Ademas, el sistema consiguid que la
informacion esté organizada y se minimizé la busqueda de posibles
sospechosos ante alguna denuncia. Se tomé en consideracion esta tesis
por la idea de implementar un algoritmo que permita identificar perfiles
delictivos, situacion similar a uno de los propositos de la tesis realizada
que es la de segmentar a clientes de la empresa en estudio teniendo en

cuenta su comportamiento y el consumo de productos.

Tufoque y Vilchez [35], narran en su tesis la implementacion de una
aplicacién basada en Inteligencia de Negocios con la finalidad de
mejorar el inadecuado proceso de control de informacion en los centros
de costos de una empresa constructora, junto al dificil manejo de la
informacion debido a los grandes volimenes de datos que posee. Se aplicd
la metodologia Kimball para el trabajo y se logr6 un analisis integrado
y resumido de la informacion y que, gracias a los reportes
implementados desde un OLAP, optimizé el proceso de analisis de los
datos y la toma de decisiones. El valor agregado de esta investigacion
radica en intervenir en el ambito economico al realizar este tipo de

soluciones en un contexto financiero y de construccion, pudiendo
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analizar los datos relacionados a los costos de la empresa. Finalmente,
los autores concluyeron que al analizar esta situacion de la empresa
Beaver, se constatd que cuenta con reportes cuya valoracion por la alta
gerencia es de impacto bajo al igual que sus indicadores; pero, al
realizar el proceso ETL, parte de la solucion implementada, se obtuvo
importantes indicadores que sirvieron de soporte esencial para la toma
de decisiones. Asimismo, se organizd la informacion de las
liquidaciones de los centros de costos basada en un modelo
multidimensional. De igual manera, se consiguio integrar la data de la
empresa y asi tener una sola fuente de informacion a la cual consultar.
Se tomd en consideracion esta tesis ya que se crearon indicadores
especificos para la toma de decisiones con respecto a los procesos de

control de informacion en los centros de costos de la empresa.

Quepuy [27], narra en su tesis el desarrollo de un sistema de soporte en
la toma de decisiones, basandose en Inteligencia de Negocios, para
hacer frente al principal problema de falta de informacion de interés por
parte de los ejecutivos. lo que dificultaba el proceso de toma de
decisiones gerenciales. Se aplicd la metodologia de Ralph Kimball y se
logré la realizacion de reportes analiticos sobre evolucion de ingresos,
demandas, entre otros. El valor agregado de esta investigacién fue el
uso de los algoritmos de Bayes y de clustering, mejorando asi el proceso
analitico de soporte en la toma de decisiones y disminuyendo los
tiempos para analizar informacién relevante. Finalmente, el autor
concluyo que se logré una reduccion de tiempo de espera para obtener
informacion de utilidad de un 94 % y se mejoré la manera de
promocionar cursos y diplomados. Se tomo en consideracion esta tesis
ya que se implementan dos algoritmos de gran importancia para el
tema, tomando como referencia para la presente investigacion el
algoritmo de agrupamiento o también conocido como clustering para el
agrupamiento de clientes que se pretende realizar para apoyar la toma

de decisiones y la aplicacidn de estrategias comerciales.
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2.2. Bases tedrico cientificas

2.2.1. Inteligencia de Negocios

Castro [4] nos dice que la Inteligencia de Negocios (BI) es “el proceso
de integrar, procesar y difundir informacion con el objetivo de reducir
la incertidumbre en una estrategia de toma de decisiones”. Su objetivo
radica en apoyar a las empresas con el correcto analisis de informacion
y asi facilitar la toma de decisiones estratégicas necesarias. En [37] se
afirma que el concepto de Inteligencia de Negocios se fundamenta en
tres perspectivas: tomar mejores decisiones rapidamente, lograr
convertir los datos en informacion til y ser un método razonable para

la gestion empresarial.

En [24], se dice que la Inteligencia de Negocios participa en varias areas
de una empresa. En el &rea de marketing, permite identificar

los segmentos de clientes y estudiar su comportamiento, en compras se
pueden hallar relaciones de costo-beneficio al acceder a los datos de
mercado; en el area de produccion, analiza el rendimiento de sus
procesos; en administracion, permite controlar y gestionar el inventario
de productos y en ventas, se analiza la tendencia e ingresos que se

obtienen.

Segln Curto [8] preguntas como: ¢Qué pasd? ;Qué pasara? ;Quién?
¢Donde? son de vital importancia y es que estas interrogantes ayudaran
a encontrar datos de interés que demuestren informacion de calidad.
Estos datos se convertirdn en nuevo conocimiento para el beneficio para
las empresas. Areas que necesiten tomar decisiones deben utilizar
Inteligencia de Negocios; asi como también cuando se identifica
grandes volumenes de informacion para analizar. Esta disciplina, junto
a otras tecnologias y metodologias, realizara un estudio intuitivo y
creara patrones de comportamiento para que la decisién sea mas clara
y elaborada. Definitivamente, gracias a esta herramienta, la toma de
decisiones por parte de los gerentes y ejecutivos de la empresa se vera

apoyada por los beneficios y ventajas que traiga la solucion.
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2.2.1.1.

2.2.1.2.

Ciclo de la Inteligencia de Negocios:

Vitt et al. [37] nos dicen que la Inteligencia de Negocios sigue
un ciclo continuo en el cual las empresas analizan sus
problemas, definen objetivos, adquieren el conocimiento
necesario, toman decisiones y luego miden su progreso. Es por
eso que los autores definen el ciclo de la Inteligencia de
Negocios de la siguiente manera:

= Anadlisis: Se refiere a analizar la situacion del negocio o
empresa. Este proceso es esencial para el gerente o
encargado de la toma de decisiones del negocio.

= |deas: Se refiere al producto del analisis de negocio
realizado previamente. Alude a la informacion util y

fundamental que se busca.

= Accion: Esta directamente relacionada con la toma de
decisiones. Es lo que sigue a una decision bien
fundamentada, respaldando el analisis y las ideas

planteadas con anterioridad.

»= Medicion: A través de la generacion de informes, se puede
realizar la medicion de los resultados dados. Tiene como
finalidad poder llevar a cabo acciones correctivas y de

mejora.

Inteligencia de Negocios en la nube

Para comprender esta definicion, en [38] se habla de dos
conceptos. Primero se necesita saber de qué se trata la
computacion en la nube. Esta permite ofrecer servicios
relacionados a la computacion a travées del Internet.
Mayormente esto tiene un costo, pero no muy elevado,

dependiendo también de las condiciones que se requieran. Asi
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pues, al unir este concepto con el de Ingenieria de Negocios
nos trae como beneficios ya no necesitar de servidores fisicos,
los cuales generan gran costo en contra de la empresa, asi como
su mantenimiento; ademas, se tendra la informacion
disponible en cada momento y con la posibilidad de almacenar
més datos. Al estar la informacion en la nube, nos daré la
seguridad de poder utilizar dicha informacion sin perderla y

sin saber dénde se encuentra exactamente.

La razon de querer implementar este tipo de solucién radica en
que se desea sumalizar la informacion, tenerla en una sola
fuente de datos y, sobre todo, reducir la incertidumbre en el
tema de toma de decisiones estratégicas. Contar con esta
solucion permitird tener la informacion estructurada y lista
para ser analizada por el personal encargado de la empresa,
disminuyendo asi el tiempo de demora en encontrar la
informacion y facilitando el entendimiento de la misma a
través de reportes interactivos. Se ha elegido una solucion
basada en Inteligencia de Negocios (BI) en la nube debido a
las siguientes razones: Primero, tener una solucién de Bl
tradicional demandara altos costos por los servidores fisicos a
utilizar, necesitando asi una gran inversién; segundo, evitara
caidas en el sistema cumpliendo con la disponibilidad de datos;
tercero, la propiedad de la escalabilidad estara presente por si
se desea expandir la implementacion hacia otras sucursales y,
finalmente, proporcionara robustez al disminuir el trafico en

consultas.

La diferencia con modulos transaccionales de reportes esta en
la interactividad que habra entre el usuario y su ordenador, no
existen herramientas que proporcionen interactividad en los
reportes ni ver la informacién en tiempo real. Sistemas y
soluciones transaccionales permiten evaluar datos del

momento, pero al querer consultar millones de registros

17



2.2.1.3.

generard demoras en el proceso. Una solucion basada en
Inteligencia de Negocios podré obtener los reportes de manera
grafica, interactiva y en el menor tiempo posible. Ademas,
gracias a la herramienta de Power Bl, se podra acceder a la
informacion desde cualquier lugar y dispositivo, utilizando
solo una cuenta corporativa e ingresando al portal de la

herramienta.

Beneficios de la Inteligencia de Negocios:

Cano [3] en su libro “Business Intelligence: Competir con
informacion” indica los beneficios de la Inteligencia de

Negocios entre los cuales podemos destacar:

= Ayuda a la toma de decisiones estratégicas.

= Se descubre y genera nuevo conocimiento.

= Reduccidn de tiempos en la obtencion de informacion.

= Disponibilidad y acceso rapido a la informacion analitica.

= Aumento de la rentabilidad por el mejor manejo de la
informacion

= Identificacion de proveedores méas importantes

= Mayor eficiencia en el trabajo y manejo de recursos

= Mejoraen la comprensién del negocio

Ahora, para la implementacion de esta investigacion, se hara
uso de la Inteligencia de Negocios (BI) en la nube y de las
herramientas necesarias. La empresa de investigacion
tecnoldgica Enterprise Management Associates (EMA), nos
dice mediante un estudio que realizé [39], que el andlisis de
negocio en la nube crece a gran velocidad y se extiende como
una tendencia dominante, afirma que “[...] el 56 % de los
encuestados utiliza el analisis en la nube y siente que es una
parte esencial o importante de sus negocios”. Aqui, de igual
manera que en las soluciones de BI tradicionales, se podra

almacenar informaciéon de &reas como ventas, recursos
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2.2.14.

humanos, compras, etc. No obstante, presenta ventajas como
[40]:

Anélisis de datos online datos en tiempo real (in situ)
Debido a que los datos seran almacenados en la nube, no
se invertira en servidores fisicos.

Se podrd acceder desde cualquier lugar y dispositivo
(tablets o moviles), siendo solo necesario una cuenta
corporativa e internet.

Reduccion de costos.

Se reducira el trafico de consultas, lo que dard mas
robustez a la solucion a implementar

Permitira cumplir con la propiedad de rapidez y
escalabilidad, estando preparada la solucion para soportar
y asumir mas sucursales.

Garantia en la seguridad de los datos.

Proceso de extraccion, transformacion y carga:

El proceso de extraccién, transformacion y carga (ETL) es
aquel en donde se seleccionaran y recopilaran los datos
provenientes de una o mas fuentes de informacién (base de
datos relacionales, archivos Excel o archivos planos), se
transformaran de acuerdo a las necesidades de la empresa y se
cargaran a un entorno destino que puede ser un Data Mart o
Data Warehouse [8].

Basede
Datos

Baszde
Datos 2 Data Warehouse

Bas=ge
Datos

Fig. 1.Proceso ETL

Fuente: F. Castro, “Indicadores de gestion para la toma de decisiones basada en
Inteligencia de Negocios”. Revista Tecnologia, Investigacion y Academia, 2013
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Como parte de la explicacion del proceso, este pasard por 5
etapas: extraccion, limpieza, transformacion, integracion y
actualizacion. En la primera, se recuperaran los datos de las
mismas fuentes fisicas ya sean internas o externas y se filtraran
datos no relevantes. En la segunda, permitird comprobar la
calidad de los datos eliminando los duplicados, erréneos e
incompletos. En la tercera, se encargara de estructurar estos
datos ya limpios y Utiles en un formato ya establecido. En la
cuarta etapa, se validaran los datos que se cargaran en un Data
Mart o Data Warehouse de tal manera que sean consistentes y
puedan ser integradas al modelo correspondiente de las areas
definidas. Y, finalmente, la actualizacion que contemplara
poder seguir afiadiendo nuevos datos a fin de mantener
actualizada la informacion.

Como aporte, la importancia del proceso ETL radica en que es
ahi donde se recopilaran los datos de las distintas fuentes de
origen presentadas, se mejorara su calidad y se adaptaran a un
formato o modelo establecido. Sin este proceso se tendra
dificultades en recopilar adecuadamente los datos ya que no
estaran debidamente procesados ni limpios para trabajar sobre

ellos.

Data Warehouse y Data Mart

Un Data Warehouse es una base de datos estratégica que
almacenan los datos a analizar proporcionando una vision
integrada de ellos. Contiene informacién histérica a detalle
(informacién de utilidad) y esta orientado a encontrar medidas
y dimensiones gracias al estudio de los datos almacenados en
bases de datos operacionales. Se utiliza, prioritariamente, en
empresas financieros o para el consumo, creando patrones
bancarios, de compra o de venta. Un Data Warehouse es un
conjunto de Data Marts. [3], [8]
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Segn Cohen y Asin [6], estas son las principales
caracteristicas:

= Los datos estan ordenados y debidamente estructurados
orientados a elementos llamados entidades, por ejemplo,
producto, cliente, etc.

= Sucreacion y disefio se ejecutan fuera de las bases de datos
transaccionales.

= La informacion ya almacenada no cambia y el tiempo de

vida Gtil del almacén de datos es de 5 a 20 afios.

Por otro lado, un Data Mart es “un subconjunto de los datos
del Data Warehouse cuyo objetivo es responder a un
determinado analisis, funcién o necesidad” [8]. Se puede decir
que un Data Mart representa a cada area de la empresa como:

compra, venta, cobranzas, logistica, entre otras.

Data Warehouse

Data Mart Data Mart Data Mart
A B C

Fig. 2. Data Mart y Data Warehouse

Fuente: F. Castro, “Indicadores de gestion para la toma de decisiones basada en
Inteligencia de Negocios”. Revista Tecnologia, Investigacion y Academia, 2013

2.2.1.6. Sistema de Procesamiento de Transacciones en Linea
(OLTP) y Sistema de Procesamiento Analitico en Linea
(OLAP):
Los sistemas de procesamiento de transacciones en linea -
OLTP son aquellos que registran las operaciones cotidianas.

Hacen uso de base de datos relacionales. Esta disefiado para

21



gestionar gran concurrencia de datos debido a las
transacciones que se realizan [28].

En cambio, los sistemas de procesamiento analitico en linea —
OLAP almacenan grandes volimenes de informacion. Hacen
uso de estructuras multidimensionales, conocidas como cubos.
Esto permite que ademas de los datos ya almacenados, se
agreguen de manera automatica datos sumalizados. De esta
manera, estos sistemas agilizaran las consultas que se realicen
[28].

Una vez, definidos los conceptos de OLTP y OLAP, se pueden

establecer las siguientes diferencias:

TABLA
CUADRO COMPARATIVO ENTRE UN OLTP Y UN OLAP

Procesamiento de transacciones en linea Procesamiento analitico en linea

Orientado al procesamiento de transacciones Orientado al procesamiento analitico

Hace uso de bases de datos relacionales

El acceso a los datos es de lectura y escritura El acceso a los datos es de solo lectura

Los datos almacenados son detallados

Soporta decisiones diarias Soporta decisiones estratégicas

Permite consultas de alto rendimiento a grandes

Permite una insercion rapida de datos

velocidades

Se utilizan tablas relacionales para el

almacenamiento de datos almacenamiento de datos

2.2.1.7.

Fuente: J. Cano, Business Intelligence: Competir con informacion, 2007

Luego de esta comparacion, se tiene en claro que la tesis
presenta un aspecto analitico y se alimenta de una base de
datos multidimensional como justamente lo es el Data

Warehouse para este estudio.

Metodologias de desarrollo

Existen diversas metodologias para el desarrollo de un Data

Warehouse. Podemos identificar la metodologia de Bill Inmon
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Los datos almacenados son detallados y sumalizados

Se utilizan cubos formados en dimensiones para el



y la de Ralph Kimball, la cual destacaremos para el desarrollo

de la investigacion.

Kimball propone una metodologia para definir los esquemas
multidimensionales. El autor plantea la definicion vy
construccion de cada uno de los Data Marts para luego
integrarlos en el Data Warehouse. El enfoque usado es el de
Bottom up (de abajo hacia arriba) y su disefio se basa en la
creacion de tablas denominadas Hechos, que son las que
contienen informacién cuantitativa conocida como medidas.
El mismo autor [16] en su libro “The Data Warehouse Life
Cycle Toolkit” explica las fases de desarrollo de esta

metodologia las cuales seran descritas a continuacion:

a) Definicidén de Requerimientos del Negocio:
Se refiere a la extraccion de requerimientos expresados por
la empresa y demds usuarios. Por ejemplo, uno de los
requerimientos a considerar para dicho trabajo de
investigacion seria la generacién de reportes interactivos y

faciles de visualizar.

b) Modelado Dimensional:
Aqui, se reconoceran los procesos clave del negocio. Es
entonces que se realizardn modelos dimensionales

identificando lo siguiente:

Tablas de Dimensiones: Son las que almacenan la
informacion de las dimensiones a considerar, cada una de
ellas contendréd un conjunto de atributos, muchos de ellos
descritos de manera jerarquica. Es recomendable utilizar
como clave principal de la dimension un codigo numérico

0 auto-incremental [28].
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d)

Tabla de Hechos: Representan un proceso de negocio
como compras, ventas, contabilidad, etc. Esta formada por
una clave principal, claves foraneas las cuales apuntan a
las claves principales de las dimensiones y medidas que
son aquellos datos cuantificables con los que se mide la
informacion [28]. Ademas, dicho modelado dimensional
puede representarse mediante un esquema estrella, que esta
compuesta por una tabla Hecho y varias dimensiones o un
esquema copo de nieve, donde las tablas que describen las

dimensiones estan normalizadas.

Para la elaboracion de este proyecto, se cre6 un Data
Warehouse que acapare el area de ventas junto a sus
distintas dimensiones y 3 tablas Hechos: Ventas, Metas y

Devoluciones, teniendo una estructura de copo de nieve.

Disefio Fisico:

Se centra en definir las estructuras fisicas necesarias para
apoyar el disefio de base de datos Idgica. Los elementos de
este proceso incluyen la definicién de nomenclaturas y la

configuracion del entorno de la base de datos.

Disefio y Desarrollo de Presentacion de Datos:

Este proceso es conocido como proceso ETL. Tiene tres
pasos principales: extraccion de los datos recopilados de
diferentes fuentes, transformacion a un formato ya
establecido y carga e implementacion en una herramienta.
Sin esta etapa se tendrd dificultades en recopilar
adecuadamente los datos ya que no estaran debidamente

procesados ni limpios para trabajar sobre ellos.

Disefio de Arquitectura Técnica:
Establece el marco general de la arquitectura. Se tiene que

tener en cuenta 3 puntos: requisitos del negocio, el entorno
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técnico actual y las orientaciones técnicas para establecer
el almacén de datos.

f) Seleccion e instalacion de productos:
Se refiere a la seleccion de una serie de productos que
desarrollen la solucion planteada y a la posterior
instalacion y evaluacion de manera exhaustiva. En esta
investigacion, se hizo uso de herramientas que procesen e

integren los datos de manera adecuada.

g) Especificacion de la aplicacion para el usuario final:
Describen la plantilla de informe, los parametros y los
calculos necesarios. Esto garantiza que el equipo de
desarrollo tenga una comprension comun de las

aplicaciones que se van a entregar.

h) Desarrollo de la aplicacion para el usuario final:
El desarrollo implica configurar los metadatos de la
herramienta y construir los informes especificados. Es aqui
donde se realiza toda la implementacion de la solucién para

efectuar el proyecto.

i) Despliegue:
Representa la realizacion de las aplicaciones de tecnologia,
datos y usuarios finales accesibles desde el escritorio de los

usuarios empresariales.

J) Mantenimiento y crecimiento:
Se debe asegurar que los procesos y procedimientos estén
en su lugar para su funcionamiento efectivo. El
mantenimiento debe incluir una estrategia de comunicacion
de amplio alcance con el fin de siempre obtener

informacion actual.
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k) Gestion del proyecto:
La gestion de proyectos garantiza que las actividades
empresariales permanezcan en buen camino. Estas se
centran en el monitoreo del estado del proyecto, el
seguimiento de problemas y el control de cambios. Una de
las guias principales sobre este tema es la guia de los
Fundamentos para la Direccion de Proyecto (PMBOK), la
cual orienta a trabajadores que tienen a cargo distintos
proyectos donde el éxito de esto radicara en la aplicacion

de herramientas y técnicas planteadas en la misma guia.

Dizefio De La Seleccion de
arquitectura Productos e
¥cnica Implementacdn Crecimiento
Y
Disefio &
. De finicién de
Planificac & Requarimisntos de Modelado Disaflo Flaleo Implementacn
del Proyecio Negodo Dimensional del Subsisiema
de ETL
E Desar olio de
P 4 aplicacones - a de Mantenimients
de Bl
L Adminiatracion del Proyedo de DW/BI I

Fig. 3. Grafico representativo de la metodologia Kimball
Fuente: Internet (2017). Metodologia Kimball.

Una vez definido el concepto de la metodologia Kimball, se
puede establecer una comparacion con otra metodologia
importante como lo es la de Inmon, asi pues, se establecen las

siguientes diferencias:

TABLAI
CUADRO COMPARATIVO ENTRE LA METODOLOGIA KIMBALL E INMON

Metodologia Kimball Metodologia Inmon
Su enfoque es Botton —up Su enfoque es Top - down
Nivel de complejidad bajo Nivel de complejidad alto
Se dedica a los procesos de una sola area Abarca todas las areas
Modelado Dimensional Modelado simple y tradicional
Accesible para el usuario No accesible para el usuario

Ofrece una solucién que de facilidad a los Ofrece una buena solucion basada en
usuarios finales para consultar sus datos y  métodos probados y definidos

tener una respuesta razonable y entendible.

Fuente: A. Lépez, Implementacion de una solucion de inteligencia de negocios basado en el
algoritmo de serie temporal para la mejora del proceso de toma de decisiones gerenciales en

una empresa comercial, 2015
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De aqui, podemos concluir que la metodologia que se eligi6 para
desarrollar fue la de Kimball, puesto que se aplicd en una sola
area de la empresa, lo que permitié enfocarse de manera versatil
en la elaboracion del modelado dimensional. Esto se haré con la
posibilidad de ir integrando poco a poco un gran almacén de
datos. También esta metodologia permitié que sea el usuario
final, en este caso gerente y ejecutivos, quienes accedan a la
informacion. En suma, esta metodologia es la que mas se acerca
a la naturaleza de la solucion que se plantea.

2.2.1.8. Herramientas de desarrollo

a). Microsoft SQL Server Management Studio:
Segn Microsoft [41], es una herramienta integrada de la
plataforma SQL que permite acceder, configurar y desarrollar

modelos relacionales, asi como ejecutar scripts Transact SQL.

b). Microsoft Business Intelligence Development Studio:

Segun Microsoft [42], es una herramienta de Visual Studio que
contiene una serie de proyectos de Integration Services,
Analysis Services y Reporting Services para la creacion de
elementos requeridos en una solucién basada en Inteligencia

de Negocios.

c). Power BI:

Segun Microsoft [21], se refiere a un conjunto de aplicaciones,
propia de analisis de negocio, que permitira analizar datos y
compartir informacion. Dicha informacion se obtendra de
manera rapida a través de paneles interactivos y disponibles en

todo tipo de dispositivo.

Power Bl puede conectarse a los principales origenes de datos
y cuenta con un servicio en la nube. Esta herramienta permite
la adecuada explotacion de informacién en tiempo real.

Mantiene los datos seguros ya que se almacenan en la nube.
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Por otro lado, Power Bl también detecta consultas especiales
acerca de identificacion de patrones. Con respecto a la
manipulacion de datos, se usé Power Query para conectarse
con los datos, limpiarlos y refrescar la informacion y también
el editor Query para editar consultas relacionadas con el
proyecto [21]. Ademas, permite la implementacion de graficos
que facilitan el proceso de analisis de informacion entre las que
destacan:

= Gréfico de columnas agrupadas y apiladas
= Gréfico de barras agrupadas y apiladas

= Gréfico de areas

= Lineas de tendencias

= Gréficos de embudo

= Tablas

= Filtros

104 $22.05M e 10 $2.43M
s II L8 ] 'l H

< L ] "
:D STATES ,b 2 — Py
vitw

Fig. 4. Ejemplo de herramienta Power BI

Power BI cuenta con diferentes componentes considerados
parte de su arquitectura porque genera una solucion de
Inteligencia de Negocios en la Nube. Estos son los siguientes
[21]:

= Power Bl Desktop: Permite crear paneles interactivos
(dashboard) 'y diferentes visualizaciones. Estas
contendran los graficos, informes, conjunto de datos y
tablas, alimentados de una fuente de datos, ya sea una base

de datos relacional o una multidimensional. Es aqui donde
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se realiz0 el disefio de los reportes junto a la obtencion de
los datos mediante las fuentes de informacion dadas.

= Power Bl Service: Este componente permite conectar las
aplicaciones o bases de datos en vivo a la nube,
habiéndose publicado mediante el Power Bl Desktop.
Cabe resaltar que Power Bl usa como modelo de
distribucion de software el SaaS, software como servicio,
el cual permite conectar aplicaciones basadas en la nube a
través de Internet mediante un modelo de pago por uso, ya
que se adquiere un proveedor de servicios en la nube. Con
ayuda de este componente y del anterior se logré
visualizar los reportes, ya construidos, en la nube al
realizarse la conexién a dicho servicio. Esto sucede al

publicar en la Web los reportes realizados.

= Power Bl Gateway: Conecta la base de datos relacional
con la nube. Permite actualizar y refrescar la informacion.
Tiene la opcion de conectar a varios usuarios para
visualizar la data a la vez o solo un usuario. Este
componente debe ser utilizado en caso de programar
actualizaciones automaticas con el fin de refrescar los

datos mostrados en los reportes interactivos.

Power Bl service

50+ apps
Bloafe] N . E
Power Bl Desktop lﬂ' H
I.D.___D. Power Bl gateways

Fig. 5. Arquitectura de Power Bl

Entre los beneficios de Power Bl como herramienta para la

explotacion de datos tenemos:
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= Interactividad en los reportes en tiempo real

= Visualizacion de grandes registros de origenes de datos

= Los reportes siempre estaran actualizados.

= Existe seguridad en los datos debido a que se encuentran en

la nube.

2.2.2. Mineria de datos

Lara [17] nos dice que la mineria de datos es una disciplina que estudia
grandes cantidades de datos con el objetivo de obtener conocimiento
atil. Estos datos pueden encontrarse en diversas fuentes como base de
datos relacionales, archivos planos, archivos Excel, documentacion,
etc. La mineria de datos estd relacionada con la estadistica, el

aprendizaje, base de datos, calidad de informacidn, entre otros.

Actualmente, su funcion es unificar diversas técnicas de analisis de
datos e informacion, usar algoritmos, extraer patrones, declarar
comportamientos y aprovechar toda la informacion dada, permitiendo
comprender y entender de manera mas eficiente el contexto en que se

desarrolla el asunto y tomar decisiones [12].

2.2.2.1. Proceso de descubrimiento de conocimiento en bases de
datos

El proceso de KDD (Descubrimiento de conocimiento en
bases de datos) busca la extraccion del conocimiento a partir
de grandes volimenes de datos. Lara [17] y Hernandez et al.
[12] nos dice que “las 4 etapas o fases de este proceso:
recopilacion de datos, seleccion, limpieza y transformacion de
datos, data mining e interpretacion y evaluacion de modelos”.
= Recopilacion de datos: Aqui, los datos que provienen de
diversas fuentes se integran en un unico repositorio de datos

llamado Data Warehouse.

= Seleccion, limpieza y transformacién de datos: Estos

datos recopilados deben ser seleccionados de acuerdo a su
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utilidad, estar limpios para poder transformarlos a un formato
aceptable. Esto dard como resultado lo que se denomina como

vista minable.

= Data mining: Consiste en aplicar una serie de técnicas
correspondientes a la mineria de datos para obtener como

resultados modelos.

= Interpretacion y evaluacion de modelos: Los modelos de
datos obtenidos deben ser interpretados y evaluados de
acuerdo a su calidad. De dichos prototipos se obtendran el

conocimiento requerido.

R
datos iniciales ﬁ

A 4

1. integracion y
recopilacién

almacén de datos |

2. seleccién, limpieza
y transformacion

datos seleccionados |
(vista minable)

3. mineria de datﬂ

patrones| + 4

4. evaluacién e
interpretacion

conocimiento &

g {_‘j =

Fig. 6. Fases de la Mineria de Datos

Fuente: J. Hernandez et al. Introduccion a la Mineria de Datos, 2004
2.2.2.2. Técnicas de modelado en Mineria de Datos

En [26] se explica que “Las técnicas de modelado se basan en
el uso de algoritmos”. Entre las siguientes técnicas que define

el autor tenemos:

a) Clasificacion: Se utilizan uno 0 mas datos de entrada para

predecir un resultado en concreto. Ejemplos de esta técnica
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2.2.2.3.

son los algoritmos de regresion, redes neuronales y arboles de

decision.

b) Asociacion:  Encuentran  patrones en los datos
proporcionados de tal manera que se establezca una relacion
entre entidades (eventos o atributos). A partir de estas
relaciones se construyen reglas. Como ejemplos de esto

tenemos al modelo Apriori, Carma y patrones secuenciales.

c) Segmentacion: Permite dividir los datos en segmentos o
conglomerados de registros. Estos tendran patrones similares
en sus campos de entrada. Ejemplo de esto son las redes

Kohonen, deteccion de atipicos y el algoritmo K-medias.

Algoritmos de mineria de datos

La empresa Microsoft [20] nos dice que “un algoritmo de
mineria de datos es un conjunto de heuristicas y célculos que
permiten crear un modelo a partir de datos”. Este analiza los
datos de entrada que le proporcionen y tratard de encontrar
tendencias o patrones especificos con el fin de que la
informacion resultante pueda ser utilizada para andlisis
estadisticos y diferentes procesos. También, la organizacién
nos dice que para elegir el algoritmo correcto se debe tener en
cuenta la salida o el resultado que se desea generar. Por
ejemplo, se puede realizar un anélisis clister que describa
cémo se relacionan los datos y formar a conjuntos especificos
de estos mediante la identificacion de patrones, se puede usar
un arbol de decisién para predecir resultados, un modelo
matematico que pueda predecir especificamente tendencias de
ventas o un algoritmo de asociacion que utilice reglas
determinadas para agrupar productos en una transaccién y ver

la probabilidad de que el consumidor los adquiera juntos.
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Para el desarrollo de la tesis se hizo uso del algoritmo de
clustering o agrupamiento con la finalidad de realizar una
segmentacion de clientes de acuerdo a su comportamiento, y
es que Pérez [26], afirma que el analisis cluster es considerado
una técnica de clasificacion y de segmentacion en la que se
identificardn grupos heterogéneos externamente, pero
homogéneos de manera interna. Es decir, es una técnica de
mineria de datos donde se buscan similitudes o caracteristicas
parecidas de tal manera que se logre el conglomerado o
agrupamiento de los datos en clUsteres. Este agrupamiento se
puede aplicar tanto en variables cuantitativas como

cualitativas. Segun el autor, existen los siguientes tipos:

a) Andlisis cluster jerarquico: Son conocidos con el
acronimo  S.A.H.N  (Sequential,  Agglomerative,
Hierarchic, Nonoverlaping). Existen dos pasos para la
elaboracion de los agrupamientos: los coeficientes de
similitud y disimilitud se recalculan en cada etapa y la
existencia de un criterio de admision de cada miembro del

conglomerado que se desarrolle.

b) Analisis clUster no jerarquico: En este tipo de algoritmo,
no existe una estructura vertical de dependencia entre los
grupos formados, por lo que no hay una jerarquia
establecida. No suele haber una cantidad definida de

grupos.

Entre los algoritmos méas destacados de este tipo, se encuentra
el algoritmo de agrupamiento K-means, este es un algoritmo
de segmentacion que otorga un resultado eficaz al tener como
datos de entrada, ya sean datos cualitativos o cuantitativos,
caracteristicas o atributos que identifiquen el comportamiento
del objeto a estudiar, siguiendo un procedimiento de

clasificacion en un determinado namero clisteres (k). Cada

33



uno de estos grupos estan representados por su centro o
centroide, el cual esta formado por la media ponderada de
todos los datos, convertidos en puntos, y esta ubicado al medio
de todos los elementos que conforman el cllster. Se debe
recalcar que este algoritmo busca agrupar datos con
caracteristicas similares que puedan diferenciarse de otros
conjuntos de datos [46], [47].

Como se habia dicho anteriormente, este algoritmo parte de un
namero determinado de grupos (K), el cual es definido a través
de una evaluacion. Los datos de entrada o elementos se iran
asignando dependiendo de la distancia entre el dato a
consignar y el centro de cada grupo formado [25], [31]. De esta
manera cada dato perteneciente al mismo grupo tendra
caracteristicas similares. Su estructura y funcionamiento es el
siguiente [25], [31], [47]:

= Primera el algoritmo identifica los datos a clasificar y las
relaciones entre ellos.

= |dentifica los datos ya sean cuantitativos o cualitativos.

= Se elige el nimero de clusteres (K) o grupos a considerar.

= En el caso haya datos cualitativos, estos se convierten a
cuantitativos con la finalidad de otorgar mas precision al
resultado.

= Para cada cluster (k), el algoritmo define un centroide
inicial.

= Se asigna cada dato a un grupo. Para cada elemento, el
grupo que se le asigna es aquel cuyo centro o centroide
estd mas proximo al dato. Esto se verifica mediante la
distancia euclidea que es la distancia entre segmentos o
puntos.

= Conforme van afadiéndose los datos a los grupos
formados, los centroides se recalculan y se desplazan al

centro de cada grupo.

34



2.2.24.

= Se debe tener en cuenta que el centroide es calculado
como el punto medio de los elementos que pertenecen a
un grupo.

= Se repite el proceso hasta que ya no haya mas

asignaciones.

El objetivo de este algoritmo es identificar la mayor diferencia
entre los grupos encontrados y la menor diferencia entre los
elementos de cada grupo, es decir se debe encontrar una
homogeneidad interna y una heterogeneidad externa. Se
pretende utilizarlo ya que una de las problematicas de la
empresa es no tener definidos a sus clientes potenciales
ademas de enviarles promociones sin tener en cuenta sus
intereses y preferencias. Este algoritmo permitira agrupar a los
clientes en distintos grupos con caracteristicas similares dentro
de cada uno de ellos, teniendo en cuenta aspectos como el
género, estado civil, productos que mas compro, etc. De esta
manera, se conseguira definir aquellos intereses de los clientes
a fin de ofrecerles las promociones adecuadas y descuentos

justos.

Metodologia CRISP-DM

La corporacién IBM [14] nos dice que CRISP-DM es una
metodologia que ayuda a orientar proyectos basados en
mineria de datos. Incluye una serie de fases y tareas de tal
manera que resumen el ciclo de vida del data mining. Las fases

de esta metodologia son:

a) Comprension del negocio: Se trata de analizar las
expectativas y objetivos de la organizacion con respecto a la

mineria de datos.
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2.2.2.5.

b) Comprension de los datos: Se trata de analizar y estudiar
los datos de una organizacion con més profundidad. Incluye la
realizacion de una recopilacion inicial, descripcion,

exploracion y verificacion de calidad de los datos.

c) Preparacién de los datos: Es esta fase se incluye la
realizacion de seleccion, limpieza, construccion, integracion y

formateo de datos.

d) Modelado: Trata de incorporar los datos ya preparados a
herramientas analiticas donde se realizard la construccion y

evaluacion del modelo.

e) Evaluacion: Trata de aplicar criterios que permitan evaluar
el rendimiento del modelo minable. Incluye la evaluacién de
resultados, el revisar el proceso y establecer las siguientes

acciones a realizar.

f) Distribucidn: Trata de utilizar diversos conocimientos para

realizar mejoras o modificaciones en la organizacion.

Lenguaje R

R es un lenguaje de programacion interpretado, el cual esta
orientado a la estadistica y a la mineria de datos. Se encuentra
bajo licencia GNU por lo que es un software libre. Corre en
distintas plataformas como los son Windows, Linux y MacOS.
Contiene herramientas especificas que ayudan al correcto
analisis de datos [33]. El lenguaje R es utilizado para informes
estadisticos o para el manejo de grandes volimenes de datos,

teniendo las siguientes caracteristicas:

= Esun lenguaje de programacion interpretado, es decir, los
comandos escritos son ejecutados directamente sin hacer

uso de ejecutables.
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= Essimpley de libre acceso

= Orientado a la estadistica y mineria de datos

= Contiene gran cantidad de paquetes de rutina o
estadisticos preestablecidos.

= Sus graficos son de gran calidad y precision

De acuerdo con Mirabal et. al. [22], el lenguaje R tiene las

siguientes ventajas:

= Es un software libre y de codigo abierto.

= Contiene librerias o paquetes que facilitan la programacion
y el anélisis de la data.

= Es totalmente Util para la mineria de datos.

= Esun leguaje simplificado, flexible y efectivo, debido a que
ya tiene funciones directas y establecidas.

= Es posible exportar los resultados en distintos formatos de
salida

= Tiene una amplia variedad de técnicas gréaficas que facilitan
el analisis estadistico de los datos.

= Se desarrolla con facilidad en diversas plataformas.

2.2.3. Toma de decisiones

La toma de decisiones es aquel proceso que se realizan con mayor
frecuencia en las empresas en donde se identificara un problema y se
trazaran objetivos con el fin de encontrar una alternativa de solucion.
Robbins [30] nos dice que: “la toma de decisiones es una reaccion a un

problema”

2.2.3.1. Etapas del proceso de la toma de decisiones

El modelo de Simon descrito por Cohen y Asin [6] nos indica
las etapas por las que pasa el proceso de toma de decisiones.

Tenemos las siguientes etapas:
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2.2.3.2.

2.2.3.3.

a) Inteligencia: Etapa donde se reconoce el problema para asi

tomar una decision.

b) Disefio: Se generan las alternativas de solucién para el

problema identificado.

c) Seleccion: Evaluacion de las alternativas de solucion y

eleccion de la mejor.

d) Implantacion: Desarrollar y dar seguimiento a la

alternativa seleccionada.

Fallas y errores en la toma de decisiones

En numerosas ocasiones, existen fallas al tomar decisiones en
una empresa. Leon [19] identifica una serie de errores

comunes que se presentan al realizar este proceso:

= Insuficiente estudio de la informacidn.

= Indecision porque no se posee la informacion completa.

= Demorar en la decision por temor a equivocarse.

= Cambio constante de prioridades.

= Decisiones extremadamente rapidas.

= Decidir entre alternativas por intuicion sin considerar

criterios adecuados.

Sistemas de apoyo a la toma de decisiones

Cohen y Asin [6] definen a estos sistemas como un conjunto
de elementos que permiten recopilar informacion de calidad
para tomar una decision. Entre sus principales tipos se destaca
el sistema de soporte para la toma de decisiones (DSS) el cual
tiene como proposito ayudar al proceso de toma de decisiones
a partir de la identificacion y analisis de variadas alternativas
de solucién que hara que el gerente o encargado del area pueda

tomar una decision. Asimismo, Hernandez [11] considera que
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2.2.34.

son “sistemas informaticos interactivos que ayudan a los
distintos usuarios en el proceso de toma de decisiones, a la
hora de utilizar diferentes datos y modelos para la resolucion
de problemas no estructurados (analisis de costes, analisis de

precios y beneficios, andlisis de ventas por zona geografica)”.

Se debe tener en cuenta que un DSS no soluciona los
problemas que se presentan en una empresa, Sin0 que
proporciona alternativas de solucion. Entre sus caracteristicas

los autores [6] consideran:

a) Interactividad: Entorno amigable y con respuesta a tiempo

real.

b) Tipo de decisiones: Las decisiones pueden ser

estructuradas y no estructuradas.

c¢) Frecuencia de uso: La utilizacion del sistema es frecuente

por parte de los administrativos.

d) Simplicidad: Facil de aprender y utilizar para el usuario.

e) Comunicacién  interorganizacional:  Facilita la
comunicacion entre los niveles operativos y estratégicos de la

empresa.

Toma de decisiones en una empresa comercial

Hoy en dia, el éxito de una organizacion depende de como
toman sus decisiones respecto a algin problema, teniendo en
cuenta que deben ser preventivas y no correctivas. Por lo que
Cano [3] afirma que “la capacidad para tomar decisiones con
rapidez, ha pasado a convertirse en una nueva fuente de ventaja

competitiva.” Para esto es de vital importancia la informacion
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con la que cuenten, la cual les permitird hacer un correcto

analisis.

En el caso de empresas comerciales, son muchas las areas en
donde se pueden tomar decisiones: compra, venta, logistica,
cobranzas, etc. Aqui se toman decisiones como: eleccién de
proveedores mas importantes, identificacion del riesgo de
impago de sus clientes, preferencias del cliente, cuanto se debe
comprar, entre otros. Por ejemplo, en el sector financiero y de
cobranzas, uno de los principales problemas es la realizacion
de préstamos a individuos que no podian reembolsarlos sin
tener oportunidad de recuperar su dinero [30]. Existen diversas
herramientas como la inteligencia de negocios, modeladores,
técnicas predictivas y mineria de datos a fin de proponer
mejores alternativas de solucion. En estas empresas, la toma
de decisiones trata de optimizar sus actividades y prever
problemas que puedan suceder para que asi se garantice su

éxito.

En esta investigacion la toma de decisiones fue la principal
problematica que se desed solucionar en la empresa y fue
también la herramienta de inteligencia de negocios con que se
mejoro y apoyd este proceso. Se desea dar solucién a la base
de datos inconsistente y sin la limpieza medida, ya que se sabe
que los principales problemas tienen origen en coémo se
presenta la data historica en una empresa comercial, teniendo
muchas veces problemas en la robustez de esta y en el trafico

de consultas.

2.2.4. Segmentacion de clientes

En [13] sostienen que la segmentacion del mercado o segmentacion de
clientes es “la forma en que una compafiia decide agrupar a los clientes

con base en las diferencias importantes de sus necesidades o
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preferencias, a fin de obtener una ventaja competitiva”. Se puede decir
entonces, que la segmentacion es distinguir o diferencias cierto nimero
de personas 0 empresas de acuerdo a similitudes, gustos, necesidades o
preferencias de compras. De igual manera, se debe saber que existen
mercados pequefios donde no se aplica esta estrategia de marketing
debido a sus caracteristicas comunes, en cambio, existen otros cuyos
clientes no pueden “ser metidos en el mismo saco” por lo que se utiliza
la segmentacion [34]. Es justamente esta tactica comercial la que se
utiliz6 para complementar el desarrollo de la tesis y la que permitid
apoyar alin mas a la toma de decisiones. Para este tema, se hizo usé del
algoritmo de agrupamiento, anteriormente ya mencionado, para realizar
dicha segmentacion. Es asi como se observaron los beneficios

obtenidos gracias a la agrupacion de clientes.

2.2.4.1. Tipos de segmentacion de clientes

Stanton et al. [34] nos dice que los principales tipos 0 maneras

de segmentacion de clientes son los siguientes:

a) Segmentacion Geogréafica: Se refiere a segmentar los
mercados de acuerdo a la localizacién del cliente ya sea la

region, pais, ciudad o zona en la que vive.

b) Segmentacion Demogréfica: Se refiere a segmentar el
mercado de acuerdo a variables demogréaficas como la

edad, el sexo, clase social, educacion, ingresos, etc.

c) Segmentacion Psicografica: Se refiere a segmentar el
mercado de acuerdo al comportamiento del cliente, su

estilo de vida, personalidad, su forma de sentir y pensar.

d) Segmentacion por comportamiento: Se refiere a
segmentar el mercado de acuerdo a lo que el cliente desea
en cuanto a qué producto comprar, que ropa elegir y a la

frecuencia de consumo de dicho bien.
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2.2.4.2. Proceso de segmentacion de clientes

En [34] se afirma que los pasos para segmentar un mercado de

manera organizada son los siguientes:

Identificar los requerimientos de un mercado, ya que se
desea saber las necesidades que el cliente quiere
satisfacer.

Identificar las distintas caracteristicas que distinguen unos
segmentos de otros, que implica determinar que clientes
tienen gustos comunes o0 un comportamiento similar; de

esta manera, poder empezar con la agrupacion.

Determinar el potencial de los segmentos y el grado en
que se satisfacen, que servira para saber si vale la pena o
no mantener ese segmento teniendo en cuenta las posibles
ventas o0 si las necesidades identificadas son de gran

urgencia.

2.2.4.3. Beneficios de la segmentacion de clientes

Analiza nuevas oportunidades de mercado reduciendo

costos y generando una ventaja competitiva. [13]

Las medianas empresas empiezan a crecer, puesto que
empiezan a buscar y conseguir una posicion en el mercado

de acuerdo al rubro en el que se desarrolle.

Se tendrd un acercamiento con el cliente ya que sus

necesidades han sido identificadas con éxito. [34]
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METODOLOGIA

3.1. Tipoy nivel de investigacion

3.2.

3.1.1.

3.1.2.

Tipo de investigacion

El tipo de investigacion para la tesis elaborada fue cuasi experimental
cuyo modelo fue propuesto por primera vez por Campell y Stanley en
1966. Esto debido a que, al igual que la investigacion experimental, se
aplico un tratamiento (implementacion de una solucién de inteligencia
de negocios utilizando el algoritmo de clustering) donde se control6 el
aumento de las variables de estudio y se demostro el efecto del cambio
en la variable dependiente; sin embargo, dichas modificaciones fueron
parte de una prueba o simulacién con los datos reales de la empresa mas
no se aplico en las instalaciones de la misma. Ademas, solo se ejecutd
en una sola area de trabajo siendo esta el area de ventas y el grupo de
estudio fue intacto y sin intencién de cambio alguno [18]

Nivel de investigacion
El nivel de investigacion fue el nivel experimental ya que se realizaran
pruebas de la solucién planteada con datos reales, llegando hasta ese

tipo de analisis profundo.

Disefio de investigacion

De acuerdo a la investigacion que se desarrolld y segun los estudios realizados

el afio 2001 por Lerma [18] el disefio de contrastacion que se utilizé fue el cuasi

experimental, siguiendo asi la linea del tipo de investigacion cuasi

experimental. La razon de la eleccidn es que, a pesar de ser un disefio similar

al experimental, este se diferencia porque los participantes del grupo no son

asignados aleatoriamente. De la misma manera se conté como dnico grupo el

experimental, donde el area de la empresa comercial a considerar fue la de

ventas, en la cual se aplicé la solucion planteada, es decir, el tratamiento.

Ademas, se contd con la realizacion de una preprueba Yy posprueba con la

finalidad de observar los cambios que se daran.

El disefio se diagrama como sigue:
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Donde:

| coxo |

G: Grupo de participantes con un numero definido de miembros.

OL1: Preprueba para analizar la toma de decisiones en el area de ventas
de una empresa comercial antes de la implementacién de una solucion
basada en Inteligencia de Negocios

X: Aplicacion del tratamiento

O2: Posprueba para analizar la toma de decisiones en el area de ventas
de una empresa comercial después de la implementacion de una

solucion basada en Inteligencia de Negocios

3.3. Poblacion, muestra y muestreo

3.3.1.

3.3.2.

3.3.3.

Poblacion

La poblacion estuvo conformada por 3 trabajadores de la empresa
comercial en la cual se desarrollo el proyecto, los cuales son los que
toman las decisiones respecto al &rea de estudio (ventas) y apoyan al

proceso. Ellos son:

= Gerente General
= Jefe de Ventas y Marketing

= Supervisor de ventas

Muestra

Debido a que la poblacion es pequefia, la muestra fue constituida por
los mismos integrantes de la poblacion, es decir, fue una muestra
censal; la cual esta conformada por la gerente general, el jefe de ventas

y marketing y el supervisor de ventas.

Muestreo
El tipo de muestreo usado fue el No Probabilistico, debido a que no se
eligio al azar a los individuos para la muestra de estudio, sino que ya

habian sido definidos y fueron accesibles para la investigacion.
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3.4. Criterios de seleccion
Las razones por las cuales se selecciond a la poblacién ya elegida para el

desarrollo del proyecto fueron las siguientes:

= En primer lugar, la poblacion es pequefia debido a que sélo un grupo
selecto se encargan de tomar las decisiones estratégicas y de negocios

respecto al contexto elegido en la investigacion que son las ventas.

= Uno de los elementos de la poblacion es parte de la gerencia de la
empresa, por lo que se encarga de tomar las decisiones estratégicas de

la empresa seleccionada como objeto de estudio.

= Los miembros restantes también asumen un papel importante en las
decisiones a tomar ya que ellos son lo méas cercano al area de estudio y,

por lo tanto, conocen del tema.

3.5. Operacionalizacion de variables
Las variables utilizadas como elementos basicos en el desarrollo de la hipétesis

fueron identificadas de la siguiente manera:

3.5.1. Variables

3.5.1.1. Variable independiente
Solucion basada en Inteligencia de Negocios

3.5.1.2. Variable dependiente

Toma de decisiones en el area de ventas de una empresa
comercial.
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3.5.2. Indicadores (Operacionalizacion de variables)

TABLA 1l
INDICADORES

Objetivo especifico

Indicador(es)

Definicién conceptual

Unidad de medida Instrumento

Definicién operacional

Incrementar el
nGmero de reportes
interactivos
relacionados al
comportamiento de
las ventas

Identificar patrones
de consumo de ventas
de acuerdo al
comportamiento de
los clientes.

Mejorar la extraccion
de datos para la toma
de decisiones de la
organizacion

NUmero de reportes
interactivos que
determinen una

tendencia de ventas

NUmero de reportes
interactivos que
monitoreen el
cumplimiento de las
metas establecidas

respecto a las ventas.

NUmero de reportes
interactivos de los
mejores clientes
(clientes “top”)

Numero de grupos
de clientes
identificados

Caracteristicas
obtenidas por cada
grupo encontrado

Porcentaje de
registros de clientes
que contienen datos

vacios o nulos

Cantidad de reportes
que evaldan el
comportamiento y
produccion de las
ventas

Cantidad de reportes
que evaldan el
cumplimiento de las
metas establecidas

Cantidad de reportes
que evaldan a los
clientes potenciales
de la empresa

Numero de grupos de

clientes encontrados

mediante la solucién
planteada

Caracteristicas que se
obtienen de los
clientes en cada grupo
obtenido

Porcentaje de
registros de clientes
que contienen datos

vacios o nulos

Unidad Pruebas al sistema
Unidad Pruebas al sistema
Unidad Pruebas al sistema
Unidad Pruebas al sistema
Unidad Pruebas al sistema
Porcentaje Pruebas al sistema

NUmero de reportes con sistema implementado — Ndmero
de reportes sin sistema implementado

Nudmero de reportes con sistema implementado — Nimero
de reportes sin sistema implementado

NUmero de reportes con sistema implementado — Nimero
de reportes sin sistema implementado

NUmero de grupos de clientes identificados

Lista de caracteristicas obtenidas por cada grupo obtenido

N°de registros de datos no validos o nulos

x100

N° total de registros
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Pruebas al sistema

Porcentaje

Porcentaje de

N°de registros de datos duplicados
N° total de registros

Porcentaje de
registros de clientes
duplicados

Tiempo promedio

registros duplicados

Tiempo promedio
desde que el ejecutivo

Reducir el tiempo
promedio que toma la que toma la
obtencién de obtencion de realiza la peticion de
reportes sobre ventas reporte hasta que lo
obtiene

informacién sobre
ventas

Incrementar el nivel

de aceptacion de los

ejecutivos sobre la
informacion
solicitada

Nivel de satisfaccion
de los ejecutivos
sobre la informacién

Porcentaje de
satisfaccién que
tienen los ejecutivos
con respecto a la
informacidn que se
obtiene sobre el
proceso de ventas

solicitada

Nivel de utilidad Nivel de utilidad
percibida de la percibida por el
solucién ejecutivo de la
implementada solucion
implementada

Nivel de facilidad de  Nivel de facilidad de
uso percibida de la uso percibida por el
solucion ejecutivo de la
implementada solucion
implementada

Minuto Temporizador
Pruebas al sistema
Ficha de
observacion

Porcentaje/ Rango Encuesta
de valores
Porcentaje/ Rango Encuesta
de valores
Encuesta

Porcentaje/ Rango
de valores

Tiempo en minutos

N°de ejecutivos satisfechos.
(rdee) fechosyi1 00

Total de encuestados  °
/ Rango de valores cuantitativos

N°de ejecutivos satisfechos.
(rdee) fechosyi1 00

Total de encuestados  °
/ Rango de valores cuantitativos

N°de ejecutivos satisfechos.
J fechosyx100

Total de encuestados ~ °
/ Rango de valores cuantitativos
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3.6. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos
A continuacion, en la siguiente tabla se muestran las técnicas e instrumentos

que fueron utiles para la recoleccion de datos.

TABLA IV
TECNICAS E INSTRUMENTOS DE RECOLECCION DE DATOS

Técnicas

Instrumentos

Elementos de la
poblacién

Propésito

Entrevista

Encuesta para evaluar la
satisfaccion de los
ejecutivos sobre la

informacion solicitada

Encuesta para evaluar la
utilidad y facilidad de
uso percibido de la
solucion implementada

Documento fisico
(Anexo N°2)

Documento fisico
(Anexo N°4)

Documento fisico
(Anexo N°3)

Gerente general

Trabajadores de la
empresa (gerente, jefe y
supervisor de ventas)

Trabajadores de la
empresa (gerente, jefe y
supervisor de ventas)

Obtener informacion
confiable de las
problemaéticas de la
empresa en el area de
estudio, el gerente
conoce el giro de su
empresa, Sus procesos,
sus dificultades y lo que
desearia mejorar.

Obtener datos para su
procesamiento y
andlisis, es necesario
conocer si la
informacion que les
provee la solucién es
aceptada o satisface a
los ejecutivos

Obtener datos para su
procesamiento y
andlisis, es necesario
conocer si la solucion
implementada es
realmente (til para la

empresa.

3.7. Procedimientos
Para la implementacion de la solucion de Inteligencia de Negocios se utilizo la
metodologia Kimball, debido a que se desed primero implementar los Data
Marts para el area de ventas, y luego ir formando el Data Warehouse; teniendo
asi un enfoque de menor a mayor (Bottom -up) y haciendo que la
implementacion fuera mas eficaz. Kimball, en su libro “The Data Warehouse
Life Cycle Toolkit” [16] explica las fases de desarrollo de esta metodologia las

cuales seran descritas a continuacion:

a) Definicion de Requerimientos del Negocio: Aqui se realizo el andlisis de
requerimientos de la empresa, es decir se identifico las necesidades de los
trabajadores relacionados con el tema de la tesis, que mayormente fueron
a nivel estratégico o técnico. Estos requerimientos se plasmaron en la
solucion a desarrollar. Para esto se hizo uso de entrevistas, encuestas,

acceso a la informacion, entre otros. Para el presente trabajo de
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b)

d)

investigacion, uno de los requerimientos a considerar fue la generacion de
reportes interactivos y féaciles de visualizar relacionados al

comportamiento de ventas.

Modelado Dimensional: Se realizd el andlisis para el modelado
dimensional de la solucion. Se establecieron las caracteristicas del Data
Mart a elaborar como su granularidad, tipo de esquema, numero de
dimensiones, etc. El analisis de la informacion fue mas detallado. Es
entonces que se realizaron modelos dimensionales identificando cual sera
la tabla Hechos y sus dimensiones asociadas como tiempo, cliente,

producto, etc. En este caso el area a trabajar fue la de ventas.

Disefio Fisico: Se definieron las estructuras fisicas para apoyar al disefio
de la base de datos logica. Esto incluyo el identificar la fuente de datos,

definir los campos y atributos, nomenclaturas, entre otros.

Disefio y Desarrollo de Presentacion de Datos: Aqui se realizo el
proceso ETL, donde se incluyo la recopilacion y extraccion de los datos,
el procesamiento, limpieza y transformacion de estos, el proceso de carga
desde la base de datos fuente a la que se creo, poblamiento de Data Marts

y la explotacion de la data ya procesada en Power B.

Disefio de Arquitectura Técnica: Se elabor6 el disefio completo de la
arquitectura del proyecto. Como gestor de base de datos se tuvo Microsoft
SQL Server 2008 R2, por lo que el proceso ETL y la creacién del Data
Mart fue en Microsoft SQL Server Business Intelligence Development
Studio. Con respecto a la herramienta de explotacién se hizo uso de Power
BI; para lograr la configuracion y conexién de la data con la nube, se usé
el componente Gateway, siendo la publicacion de esta misma data posible
gracias al componente Power Bl Service.
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Fig. 7. Arquitectura de la solucién planteada

f) Seleccion e instalacion de productos: Se seleccionaron los productos
necesarios para el desarrollo de la solucidn, asi como las herramientas de
analisis de la data o del proceso ETL o de la explotacion de datos. En este
caso, por politicas de la empresa, se utilizaron SQL Server Management
Studio 2008 R2, SQL Server Business Intelligence Development Studio
2008 como herramientas de extraccion, limpieza y transformacion de
datos, y se hizo uso de Power Bl para la explotacion de los mismos

mediante reportes interactivos.

g) Especificacion de la aplicacion para el usuario final: Se describi6 la
plantilla de informe, asi como el rol de los usuarios, en este caso solo a los
trabajadores relacionados a la toma de decisiones. Ademas, se conté con
un usuario y clave como parte de la cuenta de ingreso a la plataforma de
Power BI. A esta solucidn se podré acceder desde cualquier lugar mediante
la web. Se complementaron la metodologia Kimball con la CRISP-DM,
debido a que de la primera se tomd en cuenta todas las fases y de la segunda
se tom¢ la parte del modelado de mineria de datos para la implementacion

del algoritmo de clustering y su correspondiente interpretacion.

h) Desarrollo de la aplicacion para el usuario final: Se realizaron las

configuraciones de la data, las implementaciones de algun algoritmo y se
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3.8.

)

K)

construyeron los reportes y dashboards necesarios. En esta parte también
se hizo la implementacién del algoritmo de clustering junto a la creacion
de los patrones de consumo de ventas. EI modelado de la mineria de los

datos ya preparados fue en el software R.i386 3.5.0

Despliegue: Representd la analogia de la tecnologia, los datos y las
aplicaciones de usuarios finales. Aqui también se abarcd la creacion de
dashboards.

Mantenimiento y crecimiento: Se planea ejecutar el mantenimiento y la
actualizacion constante del proceso ETL de la solucion. Los dashboards a

crear se actualizaran de manera dinamica.

Gestion del proyecto: Se monitoreara el proyecto y la concordancia de

este con los requerimientos solicitados e identificados.

Para la parte de mineria de datos, al implementar el algoritmo de clustering, se

uso la metodologia CRISP-DM de la cual se tomaron 3 de sus fases debido a

que la comprensién del negocio y de los datos ya ha sido considerada en la

anterior metodologia planteada. Estas 3 fases son:

a)

b)

Preparacion de los datos: Se seleccionaron los datos requeridos para
aplicar la técnica de clustering, para esto se pasd por un proceso de

limpieza.

Modelado: Se cre6 el modelo de mineria de datos, para esto dichos datos
ya estaban preparados y procesados.

Evaluacion: Se evalué el modelo para determinar si cumplia con los
criterios y requerimientos establecidos y se realizo la interpretacion de los

resultados.

Plan de procesamiento y analisis de datos

Los datos se procesaron utilizando una computadora Inter Core i3 marca Sony

VAIO con 6 GB de memoria y un procesador de 1.9 GHz. Se uso el programa
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Microsoft Excel para el procesamiento de los datos, donde se realizaron los

siguientes pasos:

= Seleccion de los datos: Fue la primera etapa del procesamiento de datos.
Aqui, se recogieron los datos necesarios que ayudaron al fin de esta etapa.

» Preparacion de los datos: En esta etapa se manipularon los datos con el
propdsito de que adquieran el formato adecuado para su posterior analisis.

» Procesamiento de los datos: Aqui, los datos se sometieron por distintos
métodos en donde se evalud y clasificé la data de acuerdo al anélisis que
se desea realizar.

» Interpretacion y analisis: En esta Gltima etapa, la informacion ya
procesada fue visualizada a través de informes, graficos o tablas para
obtener el conocimiento necesario y asi poder tomar decisiones en la

empresa.

Cabe resaltar que los resultados se presentaron en cuadros estadisticos,

acompafados de un gréafico representativo.
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3.9. Matriz de consistencia

TABLAV
MATRIZ DE CONSISTENCIA

PROBLEMA

OBJETIVOS

HIPOTESIS

VARIABLES

PROBLEMA GENERAL

¢De qué manera se debe apoyar a tomar
decisiones acertadas en el rea de ventas de
una empresa comercial?

PROBLEMAS ESPECIFICOS

Los reportes emitidos son solo tabulares y no
tienen graficos representativos que permita
ver con facilidad las tendencias de ventas u
otros datos importantes. Las aplicaciones o

herramientas a usar para esto no son
dindmicas ni interactivas

No se sabe aprovechar la informacion que
proporcionan los clientes, esto con el fin de
poder determinar caracteristicas similares que
los agrupe y permita generar perfiles o
patrones de consumo

OBJETIVO GENERAL

Apoyar la toma de decisiones de una empresa
comercial en el area de ventas mediante una
solucion basada en Inteligencia de Negocios

aplicando un algoritmo de clustering.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

Incrementar el nimero de reportes
interactivos relacionados al comportamiento
de las ventas

Identificar patrones de consumo de ventas de
acuerdo al comportamiento de los clientes.

HIPOTESIS GENERAL

La implementacion de una solucion basada en

Inteligencia de Negocios utilizando un

algoritmo de clustering apoyara a la toma de

decisiones en el area de ventas de una
empresa comercial pudiendo también

identificar grupos definidos o patrones de

consumo de clientes de acuerdo a su
comportamiento

HIPOTESIS ESPECIFICA

La implementacion de una solucién basada
en Inteligencia de Negocios apoyado de un
algoritmo de clustering si incrementar el
nGmero de reportes interactivos
relacionados al comportamiento de las
ventas.

La implementacion de una solucién basada
en Inteligencia de Negocios apoyado de un
algoritmo de clustering si identificara
patrones de consumo de ventas de acuerdo
al comportamiento de los clientes.

VARIABLES DE ESTUDIO

VARIABLE INDEPENDIENTE

Solucién basada en Inteligencia de Negocios.

VARIABLE DEPENDIENTE

Toma de decisiones en el area de ventas en
una empresa comercial.

INDICADORES

NUmero de reportes interactivos que determinen
una tendencia de ventas

NUmero de reportes interactivos que monitoreen
el cumplimiento de las metas establecidas
respecto a las ventas.

Numero de reportes interactivos de los mejores
clientes (clientes “top”)
Numero de grupos de clientes identificados

Caracteristicas obtenidas por cada grupo
encontrado
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PROBLEMA

OBJETIVOS

HIPOTESIS

VARIABLES

Informacion no confiable ya que existe data
duplicada no valida e incongruente

El nimero de informes o reportes emitidos es
de 1 o 2 por semana. Ademas, el tiempo en
obtener la informacion solicitada es de 25 a

30 minutos.

Malestar e insatisfaccion en los ejecutivos
con los reportes que manejan

Mejorar la extraccion de datos para la toma
de decisiones de la organizacion.

Reducir el tiempo promedio que toma la
obtencidn de informacién sobre ventas.

Incrementar el nivel de aceptacion de los
ejecutivos sobre la informacion solicitada

La implementacion de una solucion basada
en Inteligencia de Negocios apoyado de un
algoritmo de clustering si mejorara la
extraccion de datos para la toma de
decisiones de la organizacién.

La implementacion de una solucion basada
en Inteligencia de Negocios apoyado de un
algoritmo de clustering si reducira el
tiempo promedio que toma la obtencion de
informacién sobre ventas.

La implementacion de una solucién basada
en Inteligencia de Negocios apoyado de un
algoritmo de clustering si incrementara el
nivel de aceptacion de los ejecutivos sobre
la informacion solicitada

Porcentaje de registros de clientes que contienen
datos vacios o nulos

Porcentaje de registros de clientes duplicados

Tiempo promedio que toma la obtencion de
reportes sobre ventas

Nivel de satisfaccion de los ejecutivos sobre la
informacion solicitada

Nivel de utilidad percibida de la solucién
implementada

Nivel de facilidad de uso percibida de la
solucion implementada
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3.10. Consideraciones éticas

a)

b)

Plagio:

Siguiendo los principios éticos inculcados ya sea en el centro de estudios
o0 en el ambiente familiar, este trabajo de investigacion se realizd
respetando el esfuerzo de las teorias escritas de otros autores y utilizadas
en el presente; siendo estos debidamente referenciados alejandose asi de

la actividad ilegal de copiar informacion sin citar.

Resguardo de la informacion:

Con el fin de resguardar y proteger la informacion de cualquier dafio, los
reportes fueron accesibles solo para aquellos que necesitaron de la
informacién y trabajen con ella; esto se desarroll6 mediante el ingreso a

una cuenta y contrasefia Gnica del portal de la plataforma.

Confidencialidad de los datos:

Como ingeniero de sistemas y siguiendo los principios y las normas que
confieren esta carrera, se mantuvo la confidencialidad de los datos
concernientes a la empresa y tesis, sin exponerlos a personal no autorizado

0 publico en general.

55



V. RESULTADOS
4.1. En base a la metodologia utilizada
4.1.1. Definicién de Requerimientos del negocio

4.1.1.1 Requerimientos Funcionales

TABLA VI

LISTA DE REQUERIMIENTOS FUNCIONALES

N° DESCRIPCION
1 Reporte de los productos con mayor y menor ventas.
2 Reporte que permita visualizar graficamente el nivel de avance de las metas de la tienda (meta general)
3 Reporte que permita visualizar graficamente el nivel de avance de las metas por:
. Vendedor
. Tienda
L] Mes
4 Reporte general de ventas el cual permita realizar filtros por:
. Producto
. Tipo de Producto
. Sub-Linea
. Linea
. Tienda
. Mes
. Semestre
. Afio
. Ventas Anuladas
5 Reporte de los clientes que generan mayor y menor ventas.
6 Reporte de las marcas con mayor y menor ventas.

Reporte de ingreso de ventas por vendedor.
Reporte de ingreso de ventas por rango de edades de los clientes.

9 Reporte de ingreso de ventas por tienda.
10 Reporte de ingreso de ventas por campafias
11 Reporte de devoluciones de ventas por:
L] Mes, trimestre, semestre, afio
L] Producto
=  Tienda
=  Marca
12 Reporte donde se pueda analizar el comportamiento del cliente a través de su edad, estado civil, género, naturaleza,

namero de hijos, monto, y tipo de cliente; con el fin de agruparlos, aplicar estrategias de mercado y ofrecerles alguna
promocion u oferta.
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4.1.1.2. Requerimientos No Funcionales

TABLAVII
LISTA DE REQUERIMIENTOS NO FUNCIONALES

N° DESCRIPCION

1 Los reportes deben ser exportados en archivos tipo Excel y ademas tengan la opcién de imprimir

2 La solucién creada debe estar almacenada en la nube, con las medidas de seguridad adecuadas.

3 El software debe responder con rapidez respecto al procesamiento de la informacidn para obtener los reportes.
4 La informacion y los reportes generados deben estar disponibles en horario de 24/7.

5 La informacién y los reportes generados deben estar disponibles en plataforma web y mévil.

6 Los graficos en los reportes deben ser entendibles, legibles y totalmente amigable para el usuario.

7 Se desea visualizar varios graficos al mismo tiempo y dentro de la misma interfaz gréfica de usuario.

8 Se debe usar como gestor de Base de Datos Microsoft SQL Server 2008.
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4.1.2. Modelo de datos dimensional

a) Matriz bus

TABLA VIII
MATRIZ BUS DE LOS HECHOS Y MEDIDAS

HECHO MEDIDAS DIMENSIONES
Producto Vendedor Tiempo Tienda Campafia Cliente TipoDoc
estado
Ventas mento_tota X X X X X X X

cant_producto

monto_minimo
monto_actual
monto_maximo

Metas X X X
monto_meta

monto_devoluciones
Devoluciones cant_devoluciones X X X X

motivo

En este matriz bus se especifica las tablas Hecho consideradas para la realizacion del Data Warehouse junto a sus
respectivas dimensiones. Asimismo, se consideraron las medidas de cada tabla que permitieron proporcionar los datos

cuantitativos determinados.
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b) Start Net de los Hechos

cliente

PRODUCTO
género producto
tipo_producto . vendedor VENDEDOR
sub-linea . .

CAMPANA
afio motivo @
) semestre 0

) trimestre
mes semana dia fecha

@ 9 O (T
O ~ TIEMPO
sucursal tienda

O ) TIENDA

descripcion

e_civil
naturaleza
tipo_cliente

edad
marca .

descripcion
sem_inicio

VENTAS

TIPO DE
DOCUMENTO

Fig. 8. Start Net de Hecho Ventas

Aqui podemos observar a la tabla Hecho Venta donde se especificaron las tablas Dimensiones que estan relacionadas con este; asi como, los
atributos por cada tabla y su granularidad.

59



PRODUCTO

producto
tipo_producto O vendedor VENDEDOR
sub-linea . .
linea .
marca ()
)‘\\——E‘_ aiio semestre trimestre mes
- &R o Y
h & A TIEMPO
sucursal .
tienda
. D TIENDA

Fig. 9. Start Net de Hecho Metas

Aqui podemos observar a la tabla Hecho Metas donde se especificaron las tablas Dimensiones que estan relacionadas con este; asi como, los
atributos por cada tabla y su granularidad.
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edad .
S "51____'81..
aio
& semestre
trimestre
O . mes semana dia fecha
: Py VY )
S L) L TIEMPO
sucursal
o tienda
B

Fig. 10. Start Net de Hecho Devoluciones

Aqui podemos observar a la tabla Hecho Devoluciones donde se especificaron las tablas Dimensiones que estan relacionadas con este; asi como,
los atributos por cada tabla y su granularidad.
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4.1.3. Modelado Dimensional

( DIM_PRODUCTO | 1 a HECHO_DEVYOLUCIONES ™ !
' DIM_VEMDEDOR A — | ! = !
. - - ' keyPrducto integer ) ' DIM_CLIENTE ™ : T DIN_CLIEN TEkey Cliente integer :
il_j JZ;LTF r :;:::; [F endigoOLTP char(5) - -~ § keyCiienta intagar o o 2 DIM_TIENDAKey Tiands infeger !
mm'gtlru vendedar  varchar(100) = nombra_producto  varchar(100) E codigoOLTR char() ‘Fh DI PRODUCTOReyPrducio  infeger :
= - E pracio_cosko numarnc(8, 2) E nombre_clients  varchar(100) ’%DfM_TEWGcByTJ’Bmpu infeger |
_: E pracio_vanta numarnc(8, 2) E ganan varchar(18) |7~~~ "7 77°77 E monta_davolucionas numanc(8, 2) :
: F' tipo_praducio varchar(100) E astada_civil varchar(18) |  _—______ - F' cant_producto_dawv integar :
| = zub_linea varchar[100) F" adad intagar : = matlivo wvarchar20) :
: : linea varchar({100) E naturalaza varchar(15) : r --0= :
! T marca varchar{100) E tipn_clianta varchar(100) : : ‘ DIM_TIEMPO_MES ) :
o e e - 1 T = di i archar(150 | | =
i n r--- E raean varcharl150) | | | keyTiempoMes integer | :
| DiM_TIPQ_DOC | 1 1 i E takafana varchar30) == ! e inteagar | \
n ) X i i | - - 1 :
1| keyTipoDoc  integer | | \ F" nro_hijos intagar ! 1 3 . S '
[F codigoOLTP  char(2) ! [ [ e e varchar{20) | |
s - 1 [ 1 | : : : samesira intagar | i
E dascripaion varchar 100) I :{ g [ \ =T — | |
' - HECHO_VENTAS ™ Lo | = _mﬂg" | !
T - ] 1 : ania i r
: | keyHecho integer - . | - :
- T
' ‘h keyVendedor  infeger DIM_TIEMPO 7‘?" : T |
oo A9 estase char(10) I keyTiempo intager | ! : |
i
= monto_total  numenic(8, 2) [ facha data | ! ! !
=y : i
: t producto i z dia in\ager | -+
' DIN_CAMPANIA N E s el L E " — | ! A :
= T~ I3 keyTipoDoc  infeger £ nom_dia varchar(20) | | " HECHO_METAS ™) !
Ilj mf:gf‘::la !n == ?hkﬂyﬂsnda integar o 4 ?hksyﬂ'umpma‘as infeger J : i keyHecha integer :
|:_' dﬂs:'cgri cien L:f:;r[mm |-~ - 4q RkmyPriclo  integer s : [E monto_minimo _ numeric(8, 2) |
i v = ke Tismpo integer ! E manto_mata numaric(B, 2) I
[E inicio date = o A A DIM_TIENDA N | : = : |
E f el oo 3| keyCamparia  infeger . = | : |=_' manta_actual numaric(B, 2) b = = =
= = ‘,E', keyCliente integer || keyTienda integer r ":E-I keyTiampoles  infeger
- E codigoOLTP chan(3) |‘| ““““ O ‘F‘,ksy'l.r's.nu‘s:br inleger
: nombre_tienda  varchar(100) | & marts_maxime _numericlf, 2)
g T sucursal varchar[10CIjJ :H'I kay Tianda infegar )

Fig. 11. Modelo Dimensional de la base de Datos- Data Mart

62



4.1.4. Disefo fisico

a) DIMENSION PRODUCTO

TABLA IX

DISENO FISICO DE LA DIMENSION PRODUCTO

CAMPOS DESCRIPCION TIPO TAMANO NULIDAD RESTRICCION
Primary ke
keyProducto Cadigo del producto Integer - No ykey
codigoOLTP Cadigo del producto en la base Char 5 No -
de datos transaccional.
nombre_producto Nombre del producto Varchar 100 No i
precio_costo Precio de costo del producto Numeric 8.2 No -
precio_venta Precio de venta del producto Numeric 8,2 No -
Nombre del tipo o grupo a la R
tipo_producto que pertenece el producto Varchar 100 No
Nombre de la sublinea a la que
. Varchar -
sub_linea pertenece el producto 100 No
Nombre de la linea a la que
B Varchar -
linea pertenece el producto 100 No
Nombre de la marca a la que
Varchar -
marca pertenece el producto 100 No
b) DIMENSION VENDEDOR
TABLA X
DISENO FiSICO DE LA DIMENSION VENDEDOR
CAMPOS DESCRIPCION TIPO TAMARNO NULIDAD RESTRICCION
g Primary key
keyVendedor Cadigo del vendedor Integer - No
Cadigo del vendedor en
. la base de datos -
codigoOLTP transaccional Char 6 No
nombre_vendedor Nombre del vendedor Varchar 100 No i
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c) DIMENSION TIENDA

TABLAXI

DISENO FISICO DE LA DIMENSION TIENDA

CAMPOS DESCRIPCION TIPO TAMANO NULIDAD RESTRICCION
keyTienda Cadigo de la tienda Integer - No Primary key
Cadigo de la tienda en la
codigoOLTP base de datos Char 3 No -
transaccional
nombre_tienda Nombre de la tienda Varchar 100 No -
Nombre de la sucursal a
sucursal la que pertenece la Varchar 100 No -
tienda
d) DIMENSION TIEMPO
TABLA XII
DISENO FISICO DE LA DIMENSION TIEMPO
CAMPOS DESCRIPCION TIPO TAMARO NULIDAD RESTRICCION
keyTiempo Cadigo del tiempo Integer - No Primary key
fecha Fecha Date - No -
dia Dia de la venta Integer - No -
nom_dia Nombre del dia Varchar 20 No -
sem Semana de la venta Integer - No -
keyTiempoMes Cadigo del mes Integer - No Foreign key
e) DIMENSION TIPO_DOC
TABLA Xl
DISENO FiSICO DE LA DIMENSION TIPO DE DOCUMENTO
CAMPOS DESCRIPCION TIPO TAMARNO NULIDAD RESTRICCION
. Cadigo del tipo de documento .
keyTipoPago Integer - No Primary key
de la venta
Codigo del tipo de documento
codigoOLTP de la venta en la base de datos Char 2 No -
transaccional
. Descripcion del tipo de
descripcion Varchar 100 No -

documento de la venta
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f) DIMENSION CLIENTE

TABLA XIV

DISENO FISICO DE LA DIMENSION CLIENTE

CAMPOS DESCRIPCION TIPO TAMANO NULIDAD RESTRICCION
keyCliente Cadigo del cliente Integer - No Primary key
Cadigo del cliente de la
codigoOLTP base de datos Char 6 No -
transaccional
nombre_cliente Nombre del cliente Varchar 100 No -
genero Género del cliente Varchar 15 No -
estado civil Estado civil del cliente Varchar 15 No -
edad Edad del cliente Integer - No -
Condicion del cliente
naturaleza (persona natural o Varchar 30 No -
juridica)
Nombre del tipo de
tipo_cliente cliente a la que Varchar 100 No -
pertenece
nro_hijos Namero .de hijos del Integer - No -
cliente
direccion Direccion del cliente Varchar 200 No -
telefono Teléfono del cliente Varchar 20 No -
zona Zona del cliente Varchar 150 No -
g) DIMENSION CAMPANA
TABLA XV
DISENO FISICO DE LA DIMENSION CAMPANA
CAMPOS DESCRIPCION TIPO TAMANO NULIDAD RESTRICCION
keyCampania Cadigo de la camparia Integer - No Primary key
Cadigo de la camparia en
codigoOLTP la base de datos Integer - No -
transaccional
descripcion Descripeion o nombre de Varchar 100 No -
la campafia
Mes en la que inicié la
mes . Integer - No -
campafia
o Semana en la que inicié
s_inicio Integer - No -
la campafia
s final Semana en la que inicié Integer ) No i

la campafia
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h) DIMENSION TIEMPO_MES

TABLA XVI

DISENO FISICO DE LA DIMENSION TIEMPO_MES

CAMPOS DESCRIPCION TIPO TAMARNO NULIDAD RESTRICCION
keyTiempoMes Cadigo de mes Integer - No Primary key
mes NUmero de mes Integer - No -
nom_mes Nombre del mes Varchar 20 No -
semestre NUmero de semestre Integer - No -
trimestre NUmero de trimestre Integer - No -
anio Afio Integer - No -
i) HECHO VENTAS
TABLA XVII
DISENO FiSICO DEL HECHO VENTAS
CAMPOS DESCRIPCION TIPO TAMANO NULIDAD RESTRICCION
keyHecho Cadigo de la venta Integer - No Primary key
o Foreign key
keyVendedor Cadigo del vendedor Integer - No
. Cadigo del tipo de )
keyTipoDoc Integer - No Foreign key
documento
keyCliente Cadigo del cliente Integer - No Foreign key
keyTienda Caodigo de la tienda Integer - No Foreign key
keyProducto Cadigo del producto Integer - No Foreign key
keyTiempo Caodigo del tiempo Integer - No Foreign key
keyCampania Cadigo de la camparfia Integer - No Foreign key
estado Estado de la venta Char 10 No -
i (8.2)
monto_total Monto total de la venta Numeric No
Cantidad de productos
cant_producto Integer - No -

vendidos
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J) HECHO METAS

TABLA XVIII

DISENO FISICO DEL HECHO METAS

CAMPOS DESCRIPCION TIPO TAMARNO NULIDAD RESTRICCION
keyHecho Cadigo de meta Integer Integer No Primary key
. Cadigo del mesen la .
keyTiempoMes i Integer Integer No Foreign key
que se evalla la meta
Cadigo del vendedor a
la que pertenece el .
keyVendedor o Integer Integer No Foreign key
cumplimiento de la
meta
Monto minimo que
monto_minimo debe cumplir como Numeric (8,2) No -
meta el vendedor
Monto actual del
monto_actual progreso de la meta del Numeric (8,2) No -
vendedor
Monto de meta que
monto_meta debe cumplir como Numeric (8,2) No -
meta el vendedor
Monto como limite que
monto_maximo debe cumplir como Numeric 8,2) No -
meta el vendedor
k) HECHO DEVOLUCIONES
TABLA XIX
DISENO FiSICO DEL HECHO DEVOLUCIONES
DESCRIPCION TIPO TAMARNO NULIDAD RESTRICCION
CAMPOS
Cadigo de la venta .
keyHecho Integer - No Primary key
. Cadigo del cliente .
keyCliente Integer - No Foreign key
. Codigo de la tienda .
keyTienda Integer - No Foreign key
Cadigo del producto .
keyProducto Integer - No Foreign key
. Codigo del tiempo .
keyTiempo Integer - No Foreign key
Motivo de la
. Varchar 20
Motivo devolucién No )
Monto total de la .
. . Numeric (8,2)
monto_devoluciones devolucién No ”
Cantidad de productos
Integer -
cant_producto_dev devueltos No -
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4.1.5. Disefio de la arquitectura fisica

Con la finalidad de tener una vision general de la solucion y plataforma
elegida para su implementacion, se dio a conocer la arquitectura técnica

de la solucién basada en Inteligencia de Negocios a presentar:

Como fuentes de datos, se tuvieron tres: La primera fue la base de datos
relacional de la empresa que contiene informacion historica entre los
afios 2012 y 2017.La segunda, fue un archivo Excel que contiene la
descripcion de las campafias de venta que considera la empresa, Y la
tercera, que también fue un archivo Excel donde se encontr6 el monto
de ingresos que como minimo debe conseguir cada vendedor, siendo

esto su meta a alcanzar por mes.

Se realizd el proceso ETL en la que se ejecutd la limpieza y
transformacion de toda la data obtenida. Esto se hizo en SQL Server
Data Tools (Integration Services). Se cred y poblo6 el Data Warehouse
con las dimensiones y hechos ya determinados. Esto se hizo en
Microsoft SQL Server 2008 y en SQL Server Data Tools (Integration

Services).

g R
clocorbliia m =
B b =
BD Relacional

4oceso ETL

DOC DESCRIPOON
TIPOS OF CAMP ARA

Data Warehouse

Explotaciéon de datos

Fig. 12. Arquitectura de la solucién basada en Inteligencia de Negocios

Con respecto a la herramienta de explotacién se hizo uso de Power Bl
que lograr la configuracion y conexion del Data Warehouse con la nube,
se us6 el componente Gateway, siendo la publicacion de esta misma
data posible gracias al componente Power Bl Service y cuenta

corporativa.
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Power Bl service

50+ apps

@ . . ‘ CONNECTY

Eloijc]
T Y

PUBLISH
-DJ]- Power Bl gateways

ACCESS

Power Bl Desktop

L
[l

YOUR OROANIZATION'S DATA

Fig. 13. Arquitectura de Power Bl
Fuente: Internet

4.1.6. Disefio y desarrollo del proceso de extraccion, cargay

transformacion

A. Dimensiones
Dentro de este contenedor de secuencias, se encuentran todas las
dimensiones que fueron alimentadas por la informacion de las
diferentes fuentes de origenes las tablas “Hecho” Illamadas
HECHO_VENTAS, HECHO_METAS y
HECHO _DEVOLUCIONES. De la misma manera el contener
garantiza el orden de las dimensiones y colabora con el proceso ETL a

realizar.
]
jo Contenedor de secuencias A
Ul [T
Ts] DIM_TIEMPO_MES M [0 DIM_TIEMPO
12 Tarea VENTAS
U9 sa

L
M DIM_PRODUCTO
Lz
1t Tarea METAS A HECHO_VENTAS
U] saL1 TN
M DIM_CAMPANIA

,'l Tarea
pr 1
L] ES\EOLUCIONES LJJ DIM_VENDEDOR B
® [T HECHO_METAS
ol
5,1 DIM_CLIENTE
(I
,1 DIM_TIPO_DOC
[T
Ty HECHO_DEVOLUCIONES
[T
M DIM_TIENDA

Fig. 14. Flujo de control — Dimensiones
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Dimensién Tienda

Esta dimension ha sido poblada por los datos de la base de datos
transaccional de la empresa, especificamente por las tablas
“tbl01Tienda” y “tbl01Sucursal”.

.l-' Origen Tiendas |, Consulta
i Tiendas

F
¢ Jim Ordenar 1
%.% Columna

derivada

.L_T

Combinacidn de
mezda

Jim Ordenar

)

o?H pivisien )
PO condicional L_‘L‘ Destino Tiendas

LUEVAS TIENDAS

Fig. 15. Flujo de datos-Dimensién Tienda

Con el fin de asegurarnos de que los datos sean los correctos, limpios
y estén sin espacios en blanco se hizo uso de la herramienta “columna

derivada” — comando “LTRIM” y “CONDICIONAL”.

b= Editor de transformacién Columna derivada ) X

Especifique las expresiones utilizadas para crear nuevos valores de columna e indique si los valores actualizan las columnas existentes o bien llenan
columnas nuevas.

] Variables] (23 Funciones matematicas |
3 Columnas (13 Funciones de cadena

(3 Funciones de fecha y hora
(3 Funciones NULL

(23 Conversiones de tipo

3 Operadores

Descripeian:
Nombre de columna deriv... Columna derivada Expresién Tipo de datos L

[ nomtie Reemplazar 'nomtie’ LTRIM(nomtie) cadena Unicode [DT_WSTR] 4 |
sucursal Reemplazar ‘sucursal’ ISNULL(sucursal) ? “SIN SUCURSAL" : LTRIM(sucursal) cadena Unicode [DT_WSTR] 4|

Configurar la salida de errores... Cancelar Ayuda

Fig. 16. Dimension Tienda - Columna Derivada
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Dimension Cliente

Esta dimensién ha sido poblada por los datos de la base de datos

transaccional de la empresa, especificamente por las tablas

“mst0lcli”.

k_l—;/ Qrigen Clientes

]

;l.g Columna
=| =] derivada

T_¢

|__ Consulta
"5 Clientes

!

HH Ordenar 1

I

HH Crdenar

Combinadén de

i Destino Clientes

NUEVOS CLIENTES

mezda

b

m?9 Divisin
PO condicional

Fig. 17. Flujo de datos-Dimension Cliente

Con el fin de asegurarnos de que los datos sean los correctos, limpios

y estén sin espacios en blanco se hizo uso de la herramienta
“columna derivada” y los comandos “LTRIM” y “CONDICIONAL”

e “ISNULL”. Asimismo, con el fin de que los campos “género”,

“e_civil”, “tipo_cliente” y “naturaleza”, no queden denominados

como nulos, se reemplazaron por “NO ASIGNADO” a través de la

creacion de una columna derivada. Por seguridad a mantener los

datos originales se crearon columnas nuevas. Por otra parte, se cred

una columna denominada “edad” en la que se considera la edad de

todos los clientes de tipo “P. NATURAL”.

Fig. 18. Dimension Cliente - Columna Derivada

=] Editor de transformacién Columna derivada O x
Especifique las expresiones utilizadas para crear nuevos valores de columna e indiq I lumnas existentes o bien Il
uuuuuuuuuuuuu

[ Varizbles|
(38 Colum
Descripién
Expresion Tipo de dat L
. LTRIM(sextra) == ** 7" NO ASIGNADO " : (LTRIM(sextra) ... cadena Unicode [DT_WSTR] 1
. ISNULL{estciv) ? * NO ASIGNADO * : (estciv == "01" 2S..  cadena Unicode [DT_WSTR] 1
na.. codcat=="02"7 "PJURIDICA" : "P.NATURAL" cader 1
na.. TRIM(tipocl) == “A" ? "C.PREFERENCIAL" : (TRIM(tipocl)... cader A 1
na.. USNULL(YEAR(fecnac)) ? (VEAR(GETDATEQ) - VEAR(fecn...  entero de cuatro bytes co
< >
Configurar la salida de errores. Aceptar Cancelar Ayud
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Dimension Producto
Esta dimensién ha sido poblada por los datos de la base de datos

transaccional de la empresa, especificamente por las tablas
prd0101”.

|_ QOrigen
5 Productos L_‘i"/ E:;;:'it;s;
%.% Columna
= 5 derivera JiH Ordenar 1
¥ Conversién de Destino
0% datos Productos
E I MUEVOS PRODUCTOS
y
— 2?0 pivisisn
.- Combinacién de ._‘—. PO condicional
Ordenar M E mezda

Fig. 19. Flujo de datos-Dimensién Producto

Con el fin de asegurarnos de que los datos sean los correctos, limpios
y estén sin espacios en blanco se hizo uso de la herramienta
“columna derivada” y los comandos “LTRIM” y “CONDICIONAL”
e “ISNULL”. Asimismo, con el fin de que los campos “linea”,
“sublinea”, “tipo_producto” y “naturaleza”, no queden denominados
como nulos, se reemplazaron por “NO ASIGNADO” a través de la
creacion de una columna derivada. Por seguridad a mantener los

datos originales se crearon columnas nuevas.

1] Editer de transformacisn Columna derivada u] x

Especifique las expresiones utilizadas para crear nuevos valores de columna e indique si los valores actualizan las columnas existentes o bien llenan
columnas nuevas.

G aicbics| ® 3 Funciones matematicas

& [ Columnas & [ Funciones de cadena

# [ Funciones de fecha y hora
® 3 Funciones NULL

@ [ Conversiones de tipo

# (4 Operadores

Descipcién
Nombre de columna deriv..  Columna derivada Expresion Tipo de datos |
nombre | Reemplazar ‘nombre’ LTRIM(RTRIM{nombre)) cadena Unicode [DT_WSTR] &
| tipo_producto Reemplazar 'tipo_producte’  ISNULL{tipo_producto) ? "NG ASIGNADO" : LTRIM(RTRL..  cadena Unicode [DT_WSTR] 4
sublinea Reemplazar 'sublinea’ ISNULL(sublinez) ? sublinea : LTRIM(RTRIM(sublinea)) cadena Unicode [DT WSTR] 4
linea Reemplazar ‘linea’ ISNULL{linez) ? "NO ASIGNADO" : LTRIM(RTRIM(tipo_pr...  cadena Unicode [DT_WSTR] 4
marca Reemplazar 'marca’ ISNULL{marca) ? "NO ASIGNADO" : LTRIM(RTRIM(marca)) ~ cadena Unicode [DT_WSTR] 2

Configurar la salida de errores... Cancelar Ayuda

Fig. 20. Dimension Producto-Columna Derivada
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= Dimension Tipo de Documento
Esta dimension ha sido poblada por los datos de la base de datos
transaccional de la empresa, especificamente por las tablas

tbl cg tipdoc”.

|__ Origen Tipos de |_ Cansulta Tipos
5 Doc & de Dot

Destino Tipos de
| Crdenar | | Ordenar 1 Doc

NUEVOS TIPOS DE DOC

r

g’ Divisién
Combinacidn de PO condicional

mezda

Fig. 21. Flujo de datos-Dimension Tipo de Documento

= Dimension Vendedor
Esta dimensidn ha sido poblada por los datos de la base de datos
transaccional de la empresa, especificamente por las tablas
“tbl01ven”.

. Origen |_ Consulta
L—-i'/ Veﬁdedores & vendedores
El‘i" Columna Desting
=I5 derivada | | Crdenar 1 Vendedores
E NUEVOS VENDEDORES

JH! Ordenar

Combinacidn de
Mo ’ pl 2”0 Divisién

¥ condicional

Fig. 22. Flujo de datos-Dimension Vendedor

Con el fin de asegurarnos de que los datos sean los correctos, limpios
y estén sin espacios en blanco se hizo uso de la herramienta

“columna derivada” y los comandos “LTRIM”.
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1] Editor de transformacién Columna derivada [m] x

Especifique lss expresiones utilizadas para crear nuevos valores de columna e indique si los valores actualizan las columnas existentes o bien llenan
columnas nuevas.

6] Variables| [ Funciones matemdticas
(.3 Columnas L3 Funciones de cadena

[ Funciones de fecha y hora
[ Funciones NULL

3 Conversiones de tipo

[ Operadores

Descripoién
Columna derivada Expresion Tipo de datos u
Reemplazar 'nomven’ TRIM(nomven) cadena Unicode [DT_WSTR] 3
< >

ETee— concar | [ s

Fig. 23. Dimension Vendedor-Columna Derivada

Dimensién Camparia
Esta dimension ha sido poblada por los datos de una fuente originada
en Microsoft Excel llamada “CAMPANA_LISTA”.

= |, Origen |, Consulta
Campafias Camparias

"% Conversién de
datos Ordenar 1

/
J[M Ordenar == = E

Combinacidn de

mezda
JDJ Divisidn | Destino
condidonal NUEVAS CAMPARIAS Campafias

Fig. 24. Flujo de datos-Dimension Campafia

Con el fin de que el tipo de dato tanto en la fuente de origen como
en el destino sea el mismo, se procedio a la conversion de datos

mediante la herramienta “conversion de datos”.
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£ Editor de transformacién Conversion de datos a *

Configure las propiedades utilizadas para convertir el tipe de datos de una columna de entrada a otro tipo. Configure la longitud, la precisién, la
escala y la pagina de cédigos de la columna en funcién del tipo de dates al que se convertira la columna.

Nembre
COD_CAMP
DESCR
MES
S_INICIO
S_FIN

Columna de entrada Alias de salida Tipo de datos longitud  Precision  Escala Pagina de codig
{ COD_CAMP Copia de COD_CAMP entero de custra bytes con ..
DESCR " Copia de DESCR cadena Unicode [DT_WSTR] 100
S_INICIO Copia de 5_INICIO entero de custra bytes con ..
S_FIN Copia de 5_FIN entero de cuatra bytes con ..
MES Copia de MES entero de custra bytes con ..
< >

e Concetor o

Fig. 25. Dimension Campafia-Conversion de Datos

Dimensién Tiempo

Esta dimensién ha sido poblada a través de un procedimiento
almacenado donde se considera el atributo “fecha” de la tabla
“mst01fac” con la finalidad de obtener las fechas de manera continua

y se pueda facilitar el proceso de poblamiento.

tar b v D

SQLQuery27.sql - (...hancafe (sa (55))*| DESKTOP-FIB1MM..ta_wh_chancafe* | SQLQuery26.5ql - no conectado®
[ DECLARE EfDesde DATETIME, @fHasta DATETIME
SELECT @fDesde = '20120101', @fhasta = '20161231'
O :WITH
10 AS(SELECT 0 AS c ’
11 AS(SELECT 0 AS c b),
12 A5 (SELECT O AS c b),
13 AS(SELECT O AS c b),
14 A5 (SELECT 0 AS c b),
15 AS(SELECT O AS c b},
16 AS(SELECT 0 AS c b)

OVER (CRDER BY c) A5 n FROM 16)
@fDesde ) AS fechas,

as dia,

@fDesde) ) as nombre_dia,

nums AS (SELECT
SELECT distinct

@fDesde)) as sem,
as mes
as anlio
+ 1
<
3] Conectado. (1/1) | (local) (1050 RTM) | sa (55) | de

Fig. 26. Flujo de datos-Dimension Tiempo (Consulta SQL)
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L_.i"‘/ Origen Tiempo k_.i‘,/ Consulta Tiempo

¥ Conversién de
~ datos

ﬂ” Ordenar JiN Ordenar 1 i Destino Tiempo

Combinacian de MUEWAS FECHAS
mezdla
2?2 Divisign
condicional
A

= _A Salida jde entradas coindidentes de busgueda
G Busgueda
[] Tiempo_Mes

Fig. 27. Flujo de datos-Dimensién Tiempo

Con el fin de que el tipo de dato tanto en la fuente de origen como
en el destino sea el mismo, se procedio a la conversion de datos

mediante la herramienta “conversion de datos”.

% Editor de transformacién Conversién de datos a x

Configure las propiedades utilizadas para convertir el tipo de datos de una columna de entrada a otro tipo. Configure la longitud, la precisién, la
escalay la pagina de cédigos de la columna en funcién del tipo de datos al que se convertira la columna,

W] MNombre
j fechas
T die

nombre_dia

O] [ =em

O mes
Columna de entrada Alias de salida Tipo de datos Longitud  Precision  Escala Pagina de cédig
fechas Copia de fechas fecha de base de datos [DT...
I nombre_dia | Copia de nombre_dia cadena Unicode [DT_WSTR] 20
< >

Configurar la salida de errores... Cancelar Ayuda

Fig. 28. Dimensién Tiempo-Conversion de Datos
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Dimension Tiempo_Mes

Esta dimensién ha sido poblada a través de un procedimiento

almacenado donde se considera el atributo “fecha” de la tabla

“mst01fac” con la finalidad de obtener las fechas de manera continua

y se pueda facilitar el proceso de poblamiento. Cabe resaltar que esta

dimensién es una dimensién normalizada, lo que formalmente se

conoce como “copo de nieve”.

_ Origen |_ Consulta
L_LI", Tiempo_Mes 5 Tiempo_Mes

Destino

! £

‘HH Ordenar 1

Tiempo_Mes

=N .
¥ Conversidn de

0% datos I

NUEVAS FECHAS

Combinacion de
mezdla

PE pivisis
'_,_..J’J ivisidn

HH Ordenar

condicional

Fig. 29. Flujo de datos-Dimension Tiempo-Mes

Con el fin de que el tipo de dato tanto en la fuente de origen como

en el destino sea el mismo, se procedi6 a la conversion de datos

mediante la herramienta “conversion de datos”.

¢ Editor de transformacién Conversion de datos

o x

Configure las propiedades utilizadas para convertir el tipo de datos de una columna d entrada a otro tipo. Configure la longitud, la precisian, la
é bdigos d na en funcién d ira la col

escalay la pagina de codigos de la columna en funcién del tipo de datos al que se convertird la columna.

[ Nombre

[0 | fecha

=

nombre_mes

[ semestre

[0 trimestre

[ anio
Columna de entrada Alias de salida Tipo de datos Longitud Precision Escals
“nombre.mes | Copiadenombre mes  cadenaUnicode [DT.WSTR] 20

Cancelar

Configurar la salida de errores...

Fig. 30. Dimension Tiempo-Mes. Conversion de datos

Pagina de codig

Ayuda
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B. Hechos
» Hecho Ventas
Se realiz6 el poblamiento del Hecho Ventas considerando el cédigo
de la dimension “DIM_VENDEDOR”, “DIM_TIPO DOC”,”
DIM_CLIENTE”,” DIM_TIENDA”,” DIM_PRODUCTO”,”
DIM_CAMPANIA” y “DIM_TIEMPO”

= 'g Blsqueda L JJ 'g Blsqueda
C Producto Salida de entradas coincidentes de busqueda L Campafia

F Y

! Medidas

Salida de entradas coincidentes de bisgueda

Salida de entradas coincidentes de blisqueda

"% Conwersién de

B 4’ Busgueda

ad Blsqueda U Tiempa

 Tenda

& 4' Blisqueda
[ Vendedor

Salida de entradas coincidentes de bisqueda

da de entradas coincidentes de bisqueda

Salida de entradas coincidentes de biisqueda

¥

. 4, Bisqueda Tipo

[ Doc Destino Hecho

Falida de entradas coindiglentes de bisqueda
Ventas

E 4' Blsqueda
1 Cliente

Fig. 31. Flujo de datos-Hecho Ventas

» Hecho Metas
Se realiz6 el poblamiento del Hecho Ventas considerando el cédigo

de la dimension “DIM_VENDEDOR”, DIM TIENDA” vy
“DIM_TIEMPO MES”

P ¥ Conversiin de
d

' datos

th-‘/ Medidas

Destino Hecho
Metas

¥

|
¥ Blsqueda Meta .
= Salida de gniradas coincidentes de blscieda  conversin de
B

M damf 1 Salida de entradas coinddentes de blsqueda
i g 'g Bisqueda
[] Tienda
B 'g Blsqueda T
[] Tiempo-Mes
w v l Salida de entradas coincidentes de blsqueda

Salida de entradzs coinddentes de bisqueda _4 ]
3 Blsqueda
] Vendedor

Fig. 32. Flujo de datos- Metas
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=  Hecho Devoluciones

Se realiz6 el poblamiento del Hecho Ventas considerando el cédigo

de

la dimension  “DIM_CLIENTE”, “DIM_TIENDA”,

“DIM_TIEMPO”,” DIM_TIENDA” y” DIM_PRODUCTO”.

|

S

o 'é Busqueda
[1 Tiempo

Destino
Hecho_Devoludiones

Medidas

%

P
adas coincidentes de busqued

!

Salida de entradas coindidentes de blsqueda

" ¥ Conversién de
' datos

g 'é Blsqueda
[] Producto

J

Salida de entradas coinddentes de blisqueda

o 'é Busqueda
[] Clients

Salida de entradas coincidentes de blsqueda ¢

.

g 'g Blsqueda
] Tienda

Fig. 33. Flujo de datos-Hecho Devoluciones

4.1.7. Seleccion e instalacion del producto

a) Condiciones minimas para el hardware

Navegador Web: Internet Explorer 11, Google Chrome,
Microsoft Edge

Servidor: Servidor en la nube bajo la plataforma de Power
BI

Procesador del equipo: Intel Dual Core i31.90 GHz
Memoria RAM del equipo: 4 GB
Plataforma: 64x

Disco Duro: 500 Gb

b) Condiciones para el software

Sistema Operativo: Desde Windows Vista
Gestor de base de datos: SQL Server 2008
Software para ejecutar algoritmo: R 3.4 a mas

Software para visualizacion de reportes: Power Bl
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4.1.8.

4.1.9.

Especificacion de la aplicacion para el usuario final

La aplicacion de la solucion basada en Inteligencia de Negocios fue de
uso gerencial y de nivel tactico. Esto permitio a los implicados en la
toma de decisiones visualizar y tener la capacidad de generar distintos
reportes con la informacion que se desee obtener. Los graficos en los
reportes lograron ser entendibles, legibles y totalmente amigable para

el usuario.

El usuario observd distintas interfaces o dashboards dependiendo del
informe o consulta o que desee, localizando la informacion de manera
rapida y eficiente y, permitiéndole analizar mas facil los reportes.
Ademas, como parte de la solucion planteada se obtuvieron reportes
siguiendo un mecanismo de clasificacion de sus clientes de acuerdo a
su edad, productos que compran, estado civil, género, tipo entre otros;

con el fin de aplicar estrategias de mercado y ofrecer ofertas.

Como herramienta de acceso a los reportes se tuvo a la plataforma de
Power BI, la cual contuvo toda la informacion almacenada en la nube.
Los usuarios pudieron interactuar con ello mediante la cuenta
corporativa de su empresa, accediendo con su usuario y contrasefia. El
principal beneficio de esta solucién radico en la disponibilidad de la
informacion en cualquier momento y sin tener el riesgo de perderla;
asimismo, se pudo ingresar no solo desde la empresa sino desde
cualquier lugar, incluyendo ordenadores no pertenecientes a la
organizacion y dispositivos moviles, mediante la pagina web de la

plataforma

Preparacion de los datos especificos para el modelado de mineria

de datos

Con respecto a la preparacion de los datos, se determino el conjunto de
datos o dataset definitivo. Para la seleccion de los datos se considero

aquellos campos que determinaban caracteristicas ya sean propias 0
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demograficas del cliente de la empresa, asi como su comportamiento
relacionado al producto que mas compro y a sus ingresos anuales. La
limpieza de los datos ya no se considero en esta etapa puesto que esta
ya se habia realizado al ejecutar el proceso ETL, proceso en el cual se

filtré los datos nulos o sucios.

Cabe resaltar que se consideraron datos que si bien es cierto seran no
son parte del dataset ni del modelo de mineria de datos, seran
indispensables para una mejor identificacion del cliente. Ademas, para
una mayor precision en el agrupamiento de los clientes y debido a lo
complejo que es determinar el comportamiento de un cliente en la
empresa, se considerd6 como supuesto que aquellos clientes casados

podrian tener hijos o no, limitando el nimero de 0 a 4 hijos.

En suma, el dataset utilizado para realizar la mineria de datos fue el
siguiente:
TABLA XX

CONJUNTO DE DATOS UTILIZADO PARA REALIZAR LA MINERIA DE DATOS

. TIPO DE
CAMPO DESCRIPCION TABLA DE ORIGEN
DATO
genero Geénero del cliente Varchar DIM_CLIENTE
estado_civil Estado civil del cliente Varchar DIM_CLIENTE
naturaleza Naturaleza del cliente Varchar DIM_CLIENTE
tipo_cliente Tipo del cliente Varchar DIM_CLIENTE
B NUmero de hijos del
nro_hijos . Integer DIM_CLIENTE
cliente
Ingreso anual que genera .
monto_anual . Numeric HECHO_VENTAS
el cliente
Producto més comprado
producto . Varchar DIM_PRODUCTO
por el cliente

. Tienda con mayor ingresos
tienda . Varchar DIM_PRODUCTO
por parte del cliente

Mientras que los campos utilizados para identificar con mas claridad

al cliente fueron:
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TABLA XXI

CONJUNTO DE DATOS UTILIZADO PARA LA IDENTIFICACION DE LOS CLIENTES

TIPO DE

CAMPO DESCRIPCION DATO TABLA DE ORIGEN
keyCliente Identificador del Varchar DIM_CLIENTE
cliente(Dimension)
codigo_OLTP Cadigo transaccional del cliente Varchar DIM_CLIENTE
nombre_cliente Nombre del cliente Varchar DIM_CLIENTE
direccion Direccion del cliente Varchar DIM_CLIENTE
telefono Teléfono del cliente Varchar DIM_CLIENTE

4.1.10. Modelado de mineria de datos y construccion del modelo

En esta fase se selecciond y ejecutd la técnica del modelado, asi como
también el software que se utilizé para el desarrollo del algoritmo de
mineria de datos. El software que se escogié para la realizacion del
algoritmo fue el de R 3.5 y la técnica de modelado fue la de un
agrupamiento de los datos (cliente) que consistia en una técnica no
supervisada. Por tal motivo, se uso el algoritmo de clustering K-means
debido a que es uno de los méas usados con respecto al tema y otorga
una mayor precision en los datos resultantes. El desarrollo del algoritmo

comprendid lo siguiente:

JR— S —

fLlamer al origen de datos creado "datos” y quardar en wna varizble llamads "conexion”
conexiond- odbeComnect ("datos”)
#Desarrollar 1a consulta respectiva para ejecutar el algoritmo y s quardara en una variable llamads "data”
data<-aglQuery (coneion, “select c.keyCliente, ¢.oodiqoOLTR, nombre cliente, edad, direccion, telefono, genero, estado civil naturaleza, tipo cliente,
(select top 1 nonbee tienda from HECHO VENTAS v imer join DTN TIENDA p on {v.keyTienda=p. eyTiends)
fizee v.keyCLiente=c. keyCliente qroup by feyCliente, v. keyTiends, nombre tienda order by COUNT{v.keyTiends) desc | as nombee tienda,nro hijos,
sun{uonto por producto) 8 monto anual, (select top 1 nonbre producto from HECHO VENTAS v imner join DIH FRODUCIO p on (v.keyProducto=p. keyProducto)
where v.keyCliente=c. keyCliente qroup by keyCliente, v.keyProducta, nombre producto order by COWT (v, keyProducto) desc ) as peoducto
PROM  DIM CLIENTE ¢ inner join HECHO VENTAS v on (c.keyCliente=v.keyCliente) imner join DIM TIENCA t on (v keyTiend=t. eyTiends)
qrowp by v.keyCliente, c.codigoOLIR, nobre cliente, c.keyCliente, edad, direccion, telefono, telefono, genero, estado civil, naturaleza, tipo cliente,t.nombre tiends,nro hijos")
(onprobar que la varizble haya almacenado los datos deseados
data

S

#Ejecutar =1 algorimc k-means, con 14 grupos o clusteres
data.km<-kmeans (data.scale, centers=14)

#Expcrta; los grupos ¥ los clientes en dgcumentcs de E;tensién Ttxt - B B
write.table (clusteres, "D:/TESIS_2018/algoritmo/clusteres.txt”,sep=",", row.names=F, quote=F)
write.table(clientes_agrupados, "D:/TESIS_2018/algoritmo/clientes_agrupados.txt”,sep=",", row.names=F, quote=F)

Fig. 34. Algoritmo de clustering

Como se puede observar en las ltimas lineas las tablas resultantes (una

donde se almacend la informacion de los grupos hallados y otra donde
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almacend a los clientes por grupo) son guardadas en archivos de texto.

Debido a que lo que se deseo era tener una sola tabla que contenga la

informacion de los grupos y sus clientes que los conforman, se

consideraron dichos archivos como fuente de datos y se realizd un

proceso ETL a fin de generar una sola tabla temporal y de alli poder

realizar el analisis y la explotacion de la data en Power Bl, herramienta

donde se realizé la formacion de los reportes. Para esto se realizo lo

siguiente:

[

Tarea Ejecutar

s0L

f—u A
= Contenedor de secuencias

"

l! |..|
by

CLIENTES
AGRUPADOS

Fig. 35. Flujo de control para la formacion de la tabla que contendra los clientes agrupados

I Qrigen
Clisteres

|_. Consulta Clientes
& Agrupados

)

{

HH Ordenar 1

I

L]

Destino Clientes
Agrupados

5

=| Columna derivada -

=| Mombres de Grupos

mim_

Stictarche
= 'é Busqueda
[ Producto
FY

tradas coincidentes de basqueda

'HH Ordenar

" ¥ Conversién de

= '4 Busqueda

Combinacién de - —»
mezda 0% datos & Tenda
g 'g Blsgqueda
[l Género
L = 'é Blsqueda
¥ [ Maturaleza

=ntes de bisqueda

o 'é Busqueda
[ Estado_Civil

Y

ptradag coind

"% Conversion de
0% datos 1

==

T Salida de entradas coinddentes de bisqueda

Salida de entradas coinddentes de bisqueda

l

I—|_ErJ 'é Busqueda Tipo
bs coincidentes de| L] de Cliente

Fig. 36. Flujo de datos para la formacién de la tabla que contendra los clientes agrupados
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Finalmente se obtuvo como resultado lo siguiente:

GRUPO  NOMBRE_GRUPO CLIENTE GENERO ESTADO_CIVIL  NATURALEZA

i1 } MUJERES SOLTEROS(AS) DE CATEGORIA BAJO QUE GENE. SAUCEDO DE LACRUZ KEBERT BRANDON ~ FEMENINO ~ SOLTERQ PUBLICO GENERAL
1 MUJERES SOLTEROS(AS) DE CATEGORIA BAJO QUE GENE. SANCHEZ RAMIREZ SILVIA VIOLETA FEMENINO ~ SOLTEROQ PUBLICO GENERAL
1 MUJERES SOLTERQS(AS) DE CATEGORIA BAJO QUE GENE. CABRERA CHUGUIRLUNA MARIA ANITA FEMENINO  SOLTERQ PUBLICO GENERAL
1 MUJERES SOLTEROS(AS) DE CATEGORIA BAJO QUE GEME. PALACIOS TERRONES JANETTE DELFINA ~ FEMENINO  SOLTERQ PUBLICO GENERAL
1 MUJERES SOLTEROS(AS) DE CATEGORIA BAJO QUE GENE. PACHERRES VEGA MARIA MONICA FEMENINO  SOLTERQ PUBLICO GENERAL
1 MUJERES SOLTEROS(AS) DE CATEGORIA BAJO QUE GENE. MONZON JACINTO JHONY FEMENINO ~ SOLTERO PUBLICO GENERAL
1 MUJERES SOLTEROS(AS) DE CATEGORIA BAJO QUE GENE. CALDERON RAMOS ROSALINA FEMENINO  SOLTEROQ PUBLICO GENERAL
1 MUJERES SOLTERQS(AS) DE CATEGORIA BAJO QUE GENE. FICHON PAREDES NACY GLADYS FEMENINO  SOLTERO PUBLICO GENERAL
1 MUJERES SOLTEROS(AS) DE CATEGORIA BAJO QUE GENE. SANCHEZ SALDARA MARIA ROSALIA FEMENINO  SOLTERQ PUBLICO GENERAL
1 MI[IFRES &N TERNSIASY NE FATFANRIL AL IN ALIE REME FARINA NI FA RENAVINES 1117 ANGEIFA EFMENINA NI TERN PIIAI M AENERAL

Fig. 37. Resultado de ejecucion de algoritmo de clustering

Se puede observar a los grupos formados con sus caracteristicas
predominantes y a los clientes que forman parte de estos. El siguiente
paso a realizar fue la validacion de los grupos o clusteres con los
miembros de la empresa. Dicha validacion fue de vital importancia ya
que de este se pudo sugerir ciertas estrategias 0 promociones
comerciales lo cual eral la finalidad de implementar este algoritmo.

Entre las principales estrategias tenemos:

Reduccion de precios dependiendo de los ingresos que generan

(>1000, >2000)

= Formacion de combos teniendo en cuenta la segmentacion de la
clientela de la empresa.

= Promociones dependiendo de los ingresos que generan

= Invitacion a solicitar un crédito (comprar productos a plazos)

dependiendo de los ingresos que generen.

4.1.11. Evaluacion del modelado

Gracias a la ejecucion del algoritmo, se pudo detectar 14 perfiles o
grupos completamente diferenciados uno del otro. A continuacion, se

realizara la interpretacion de cada uno de ellos:

a) Grupo o cluster N°1:

= Nombre del grupo: Mujeres solteras de categoria baja que
generan menos de S/.1000 y que compran refrigeradoras en la
tienda Chota.

= (Género que predomina: Femenino

84

=]

DD DD DD ®m®m®m D
EEESEESERER



b)

Estado civil que predomina: Soltero

Naturaleza que predomina: Publico en general
Tipo de cliente que predomina: Bajo

Numero de hijos: 0

Monto o ingreso anual generado: S/. 902.00 aprox.
Tienda que predomina: Chota

Tamaiio: 3770 clientes

Producto mas comprado: Refrigeradora

Interpretacion:

Este cluster de 3770 clientes esta conformado, en su mayoria, por

mujeres solteras. Su tipo de cliente es bajo y son denominadas publico

en general. Este grupo ha generados ingresos de menos de S/.1000,

donde la tienda que predomina en dicho aspecto es la de Chota.

Ademas, este grupo tiene como producto mas comprado es una

refrigeradora.

Grupo o cluster N°2:

Nombre del grupo: Mujeres solteras de categoria VIP que
generan mas de S/.1000 y que compran minicomponentes en la
tienda Chiclayo.

Género que predomina: Femenino

Estado civil que predomina: Soltero

Naturaleza que predomina: Publico en general

Tipo de cliente que predomina: Bajo

Numero de hijos: 0

Monto o ingreso anual generado: S/. 1524.00 aprox.

Tienda que predomina: Chiclayo

Tamano: 1768 clientes

Producto mas comprado: Minicomponente

Interpretacion:

Este cluster de 1768 clientes esta conformado, en su mayoria, por

mujeres solteras. Su tipo de cliente es bajo y son denominados publico
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en general. Este grupo ha generados ingresos de mas de S/.1000,
donde la tienda que predomina en dicho aspecto es la de Chiclayo.
Ademas, este grupo tiene como producto mas comprado un

minicomponente.

Grupo o cluster N°3:

= Nombre del grupo: Mujeres solteras de categoria baja que
generan menos de S/.1000 y que compran cocinas en la tienda
Chepén

= Género que predomina: Femenino

= Estado civil que predomina: Soltero

= Naturaleza que predomina: Publico en general

= Tipo de cliente que predomina: Baja

= NuUmero de hijos: 0

= Monto o ingreso anual generado: S/. 912.00 aprox.

= Tienda que predomina: Chepén

= Tamaro: 9897 clientes

» Producto mas comprado: Cocina

Interpretacion:

Este cluster de 9897 clientes estd conformado, en su mayoria, por
mujeres solteras. Su tipo de cliente es categoria baja y son
denominadas publico en general. Este grupo ha generado ingresos de
menos de S/.1000, donde la tienda que predomina en dicho aspecto es
la de Chepén. Ademas, este grupo tiene como producto mas comprado

la cocina.

d) Grupo o cluster N°4:

= Nombre del grupo: Mujeres solteras de categoria baja que
generan menos de S/.1000 y que compran cocinas en la tienda
Rodriguez de Mendoza

= Género que predomina: Femenino

= Estado civil que predomina: Soltero

= Naturaleza que predomina: Publico en general
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= Tipo de cliente que predomina: Baja

= NuUmero de hijos: 0

= Monto o ingreso anual generado: S/. 825.00 aprox.
= Tienda que predomina: Rodriguez de Mendoza

= Tamafio: 1198 clientes

» Producto mas comprado: Cocina

Interpretacion:

Este cluster de 1198 clientes esta conformado, en su mayoria, por
mujeres solteras. Su tipo de cliente es categoria baja y son
denominadas publico en general. Este grupo ha generado ingresos de
menos de S/.1000, donde la tienda que predomina en dicho aspecto es
la de Rodriguez de Mendoza. Ademas, este grupo tiene como
producto mas comprado la cocina.

Grupo o cluster N°5:

= Nombre del grupo: Hombres solteros de categoria baja que
generan menos de S/.1000 y que compran reproductores DVD en
la tienda Chota.

= Género que predomina: Hombres

= Estado civil que predomina: Soltero

» Naturaleza que predomina: Publico en general

= Tipo de cliente que predomina: Baja

= Ndmero de hijos: 0

= Monto o ingreso anual generado: S/. 767.00 aprox.

= Tienda que predomina: Chota

= Tamaro: 3373 clientes

»  Producto mas comprado: Reproductor DVD

Interpretacion:

Este cluster de 3373 clientes estd conformado, en su mayoria, por
hombres solteros. Su tipo de cliente es de categoria baja y son
denominadas publico en general. Este grupo ha generados ingresos de

menos de S/.1000, donde la tienda que predomina en dicho aspecto es
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f)

9)

la de Chota. Ademas, este grupo tiene como producto mas comprado

un reproductor DVD.

Grupo o cluster N°6:

= Nombre del grupo: Mujeres casadas con dos hijos de categoria
baja que generan mas de S/.1000 y que compran minicomponentes
en la tienda Chiclayo 02.

= Género que predomina: Femenino

= Estado civil que predomina: Casado

» Naturaleza que predomina: Publico en general

= Tipo de cliente que predomina: Bajo

= Ndmero de hijos: 2

= Monto o ingreso anual generado: S/. 1240.00 aprox.

= Tienda que predomina: Chiclayo 02

= Tamanfo: 2419 clientes

* Producto mas comprado: Minicomponente

Interpretacion:

Este cluster de 2419 clientes esta conformado, en su mayoria, por
mujeres casadas con dos hijos. Su tipo de cliente es de categoria baja
y son denominados publico en general. Este grupo ha generados
ingresos de mas de S/.1000, donde la tienda que predomina en dicho
aspecto es la de Chiclayo 02. Ademas, este grupo tiene como producto

mas comprado un minicomponente.

Grupo o cluster N°7:

= Nombre del grupo: Mujeres solteras de categoria baja que
generan menos de S/. 1000 y que compran refrigeradoras en la
tienda Sechura.

= Género que predomina: Mujeres

= Estado civil que predomina: Soltero

= Naturaleza que predomina: Publico en general

= Tipo de cliente que predomina: Bajo

= Ndmero de hijos: 0
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h)

= Monto o ingreso anual generado: S/. 809.00 aprox.
» Tienda que predomina: Sechura
= Tamarno: 3136 clientes

» Producto mas comprado: Refrigeradora

Interpretacion:

Este cluster de 3136 clientes esta conformado, en su mayoria, por
mujeres solteras. Su tipo de cliente es bajo y son denominados publico
en general. Este grupo ha generados ingresos de menos de S/.1000,
donde la tienda que predomina en dicho aspecto es la de Sechura.
Ademas, este grupo tiene como producto mas comprado es una
refrigeradora.

Grupo o cluster N°8:

= Nombre del grupo: Mayoristas de categoria baja que generan
mas de s/.1000 y que compran microcomponentes en la tienda de
Chiclayo

= Género que predomina: No asignado

= Estado civil que predomina: No asignado

= Naturaleza que predomina: Mayorista

= Tipo de cliente que predomina: Baja

= Ndmero de hijos: 0

= Monto o ingreso anual generado: S/. 1555.00 aprox.

= Tienda que predomina: Chiclayo

= Tamaro: 1476 clientes

» Producto mas comprado: Microcomponentes

Interpretacion:

Este clster de 1476 clientes estd conformado, en su mayoria, por
empresas juridicas. Su tipo de cliente es categoria baja y son
denominados mayoristas. Este grupo ha generados ingresos de mas de
S/.1000, donde la tienda que predomina en dicho aspecto es la de
Chiclayo. Ademas, este grupo tiene como producto mas comprado un

microcomponente.
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Grupo o cluster N°9:

Nombre del grupo: Hombres solteros de categoria baja que

generan menos de S/.1000 y que compran refrigeradoras en la

tienda Chiclayo 02.

Género que predomina: Masculino

Estado civil que predomina: Soltero

Naturaleza que predomina: Publico en general
Tipo de cliente que predomina: Bajo

Numero de hijos: 0

Monto o ingreso anual generado: S/. 783.00 aprox.
Tienda que predomina: Chiclayo 02

Tamaiio: 6500 clientes

Producto mas comprado: Refrigeradora

Interpretacion:

Este cluster de 6500 clientes esta conformado, en su mayoria, por

hombres solteros. Su tipo de cliente es categoria baja y son

denominados publico en general. Este grupo ha generado ingresos de

menos de S/.1000, donde la tienda que predomina en dicho aspecto es

la de Chiclayo 02. Ademas, este grupo tiene como producto mas

comprado una refrigeradora.

Grupo o cluster N°10:

Nombre del grupo: Mujeres solteras de categoria baja y que

generan menos de S/.1000 y que compran televisores en la tienda

Junin.

Género que predomina: Femenino

Estado civil que predomina: Soltero

Naturaleza que predomina: Publico en general
Tipo de cliente que predomina: Baja

Numero de hijos: 0

Monto o ingreso anual generado: S/. 822.00 aprox.
Tienda que predomina: Junin

Tamaiio: 5975 clientes

Producto mas comprado: Televisor
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K)

1)

Interpretacion:

Este cluster de 5975 clientes esta conformado, en su mayoria, por
mujeres solteras. Su tipo de cliente es de categoria baja y son
denominados publico en general. Este grupo ha generados ingresos de
menos de S/.1000, donde la tienda que predomina en dicho aspecto es
la de Junin. Ademas, este grupo tiene como producto mas comprado

un televisor.

Grupo o cluster N°11:

= Nombre del grupo: Hombres casados sin hijos de categoria VIP
gue generan mas de S/. 1000 y que compran minicomponentes en
la tienda Chiclayo.

= Género que predomina: Masculino

= Estado civil que predomina: Casado

= Naturaleza que predomina: Publico en general

= Tipo de cliente que predomina: VIP

= NuUmero de hijos: 0

= Monto o ingreso anual generado: S/. 2490.00 aprox.

= Tienda que predomina: Chiclayo

= Tamafo: 1451 clientes

» Producto mas comprado: Minicomponente

Interpretacion:

Este cluster de 1451 clientes esta conformado, en su mayoria, por
hombres casadas sin hijos. Su tipo de cliente es de categoria VIP y son
denominados publico en general. Este grupo ha generados ingresos de
mas de S/.1000, donde la tienda que predomina en dicho aspecto es la
de Chiclayo. Ademas, este grupo tiene como producto mas comprado

un minicomponente.

Grupo o cluster N°12:

= Nombre del grupo: Hombres solteros de categoria baja que

generan mas de S/.1000 y que compran colchones en la tienda
Chepén.
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Género que predomina: Masculino

Estado civil que predomina: Soltero

Naturaleza que predomina: Publico en general
Tipo de cliente que predomina: Baja

Numero de hijos: 0

Monto o ingreso anual generado: S/. 1045.00 aprox.
Tienda que predomina: Chepén

Tamaiio: 4848 clientes

Producto mas comprado: Colchén

Interpretacion:

Este cluster de 4848 clientes esta conformado, en su mayoria, por

hombres solteros. Su tipo de cliente es de categoria baja y son

denominados publico en general. Este grupo ha generados ingresos de

mas de S/.1000, donde la tienda que predomina en dicho aspecto es la

de Chepén. Ademas, este grupo tiene como producto mas comprado

un colchon.

m) Grupo o cluster N°13:

Nombre del grupo: Mujeres solteras de categoria baja que
generan menos de S/. 1000 y que compran ollas arroceras en la
tienda Chiclayo.

Género que predomina: Femenino

Estado civil que predomina: Soltero

Naturaleza que predomina: Publico en general

Tipo de cliente que predomina: Bajo

Numero de hijos: 0

Monto o ingreso anual generado: S/. 834.00 aprox.

Tienda que predomina: Chiclayo

Tamano: 7396 clientes

Producto mas comprado: Olla Arrocera

Interpretacion:

Este cluster de 7396 clientes esta conformado, en su mayoria, por

mujeres solteras. Su tipo de cliente es de categoria baja y son
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denominados publico en general. Este grupo ha generados ingresos de
menos de S/.1000, donde la tienda que predomina en dicho aspecto es
la de Chiclayo. Ademas, este grupo tiene como producto mas

comprado una olla arrocera.

n) Grupo o cluster N°14:

= Nombre del grupo: Mujeres casadas de categoria VIP que
generan mas de S/. 1000 y que compran licuadoras en la tienda
Chiclayo.

= Género que predomina: Femenino

= Estado civil que predomina: Casado

= Naturaleza que predomina: Publico en general

= Tipo de cliente que predomina: VIP

= NuUmero de hijos: 0

= Monto o ingreso anual generado: S/. 1409.00 aprox.

= Tienda que predomina: Chiclayo

= Tamarno: 2789 clientes

» Producto mas comprado: Licuadora

Interpretacion:

Este cluster de 2789 clientes estd conformado, en su mayoria, por
mujeres casadas. Su tipo de cliente es categoria VIP y son
denominados publico en general. Este grupo ha generados ingresos de
mas de S/.1000, donde la tienda que predomina en dicho aspecto es la
de Chiclayo. Ademas, este grupo tiene como producto mas comprado

es una licuadora.

4.1.12. Disefio de la aplicacion para el usuario final y Despliegue

Como ya se habia mencionado anteriormente, se hizo uso de la
plataforma de Microsoft Power BI. En esta se realizo la explotacion de
la informacion ya obtenida y se gener0 los reportes respectivos de

acuerdo a cada requerimiento formulado.

93



En primer lugar, se ingresd a la pagina web de Power Bl y se inici6 la
sesion con la finalidad de que la plataforma nos ofreciera todos sus

servicios. Para esto, fue necesario obtener una cuenta corporativa o

€ - C | @ Esseguro | hitps//powerbimicrosoftcom/e @
¥ Microsoft~ Power BI Productos  Soluciones  Asociados  Mas informacion Iniciar sesion  Registrarse de forma gratuita

Unase a nosetros en el evento Microsoft Business Applications
Summit

REGISTRESE AHORA MISMO >

Proximamente: nueva funcionalidad de Common Data Service para Analytics en Power Bl. Més informacion

Fig. 38. Pagina Web de Power Bl
Fuente: Internet

B% Microsoft

Iniciar sesion

alguien@example.com

¢No puede acceder a su cuenta?

Fig. 39. Inicio de sesion en Power Bl
Fuente: Internet

Una vez que se inici6 sesion se descargoé e ingresé a Power Bl Desktop,
es aqui donde se procedi6 a disefiar cada uno de los reportes deseados

para luego publicarlos a la nube.
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ONES. CAMPOS

OBTENCION DE DET.

. O—

Fig. 40. Disefio de Power Bl Desktop

A continuacién, se muestran los reportes generados de acuerdo a cada
requerimiento planteado. Ademas, se presenta dichos resultados por
cada objetivo formulado en la investigacion. Se realizaron 11 reportes
referentes al comportamiento de ventas como: reportes de ventas de
acuerdo distintos criterios, avance de ventas de acuerdo a las metas
establecidas por el vendedor o tienda y las devoluciones de ventas que

se realizaron.

REPORTES DEL AREA DE VENTAS

BIENVENIDO(A)
Eliga una opcion:

\ ) Al "1
iim_i' Productos con mayor y menor ventas ‘ i | Ingreso de ventas por vendedor ‘

I PR

. Dg“ i“- i

¢ | Avance de metas por tienda ‘ b ‘é}*}ﬁ.‘
| Avance de metas por vendedor ‘ H Ingreso de ventas por tienda ‘

o
» | Reporte general de ingreso de Ventas ‘ » : | Ingreso de ventas por campafia ‘

Ingreso de ventas por rango de edades de clientes

'
e
i ‘,ﬁ’il“ﬁfn‘| Clientes que generan mayor y menor venta L\(ﬁﬁ| Devoluciones de venta ‘
x¥

=== | Marcas con mayor y menor venta ‘ w | Reporte de clientes agrupados ‘

Fig. 41. Mend principal de reportes
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REPORTE DE PRODUCTOS CON MAYOR Y MENOR VENTAS 4>

ailo J— TRIMESTRE MES TIENDA LiNEA TIPO DE PRODUCTO
2017 o Todas e Todas A Todas e Todas e Todas - Todas -
0,10 mil
S0 mil
a,05 mil
7298 mil .
e L ana0
e [ s0.00 |
o mil 0,00 mil
COMGELADORA COMGELADORA TV LED SAMSUNG REFRIG. COLDEX  LAPTOP HP 250 G5 HERMIDOR OSTER KAIMI GRILL EXPRIMIDOR HERVIDOR OSTER RACK FI BR L20F
QOLDEX CH-108 COOLDEX CH-4D 43)5200 COOLATYLE 381 A JI3A013-5005/4G. . BVETET3I245VL0 PRACTIEA OSTER 3190-051 BVATET3177RD BRACKET LED 307
A37/FHDYSMARTH STEEL MORADO GRILLMAX ROIO TO 55"

PRODUCTO MOMNTO CANT. (%) g
b

PRODUCTO MOMNTO | CANT. | CANT. (%)
2017 | CONGELADORA COLDEX CH-10P 7297780 31 0,95% =

2017 | EXPRIMIDOR OSTER 3190-051 79,00 1 20,00%
2077 | CONGELADORA COLDEX CH-40 B 67.747.00 38 0.67% 2017 HERVIDOR OSTER BVSTXT3177RD ROJC | [ 75.00 1 20,00%
2017 | TV LED SAMSUNG 4315200 B 5071000 43 0.80% 3017 HERVIDOR OSTER BVWSTKT3245VL B =200 1 20,00%
43"/FHD/SMARTH MORADO
2017 | REFRIG. COLDEX COOLSTYLE 391 A B 5792500 41 0.76% 3977 | MINI GRILL PRACTIKA GRILLMAX 0 =000 ; 50.00%
STEEL : :
2017 | RACK FJ BR L20F BRACKET LED 30" TO 55 50,00 1 20,00%
2017 | LAPTOP HP 230 G5 CI3/CI3- 0 4505100 7 e ot | | | 5] 100.00%
. 4.183.115,23 S >

SUGEREMNCIAS:

Aplicar 25% de descuento a producto

Fig. 42. Reporte N°01: Productos con mayor y menor ventas

TABLA XXIlI
REPORTE N°01: PRODUCTOS CON MAYOR Y MENOR VENTAS

N° 01
Nombre de documento Reporte de productos con mayor y menor ventas
Objetivo Visualizar a los productos mas y menos vendidos por la empresa.

Descrineid Este reporte muestra de manera gréfica y tabular los 5 primeros productos con mayor venta y los 5 Gltimos productos con menor venta.
escripcion . . .
Asimismo, se puede elegir el nimero de productos que se desea mostrar.

Requerimiento cumplido Req. 01: Reporte de los productos con mayor y menor ventas.
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REPORTE DE AVANCE DE METAS GENERAL POR TIENDA

TIEMDA

- CHON CHICLAYOOZ e

I MONTO META I MONTO ACTUAL -

5/170.850,60
5/153.947,30
5/123.552,90
5/126.491,00
5/144.337,14

5/2.007.616,60

e MES
/ Enero S/357.500,00
Febrero S/325.000,00
| Marzo S/357.500,00
| Abril S,/325.000,00
0.GED00000.00 ! Mayo S/422.500,00
2007616.60 Total S/4.485.000,00
— SUGEREMCIAS:
4476% | Aplicar promocion 2 x 1

LEYENDA

Rojo: Monto por debajo de la meta minima establecida
Monto cerca de cumplir la meta establecida
Jerde: Monto por encima de la meta establecida

| Hacer demostraciones de productos
Fig. 43. Reporte N°02: Avance de metas por tienda

TABLA XXIII

REPORTE N°02: AVANCE DE METAS POR TIENDA

Formar combos con productos con mayores ventas

N°

02

Nombre de documento

Objetivo
Descripcion

Requerimiento cumplido

Reporte general de avance de metas por tienda

Visualizar el avance o progreso de las metas establecidas de venta por tienda

Este reporte muestra de manera grafica y tabular el progreso de las ventas de acuerdo a metas establecidas por cada tienda. Se muestra una

leyenda que indica la semaforizacion de los colores y el significado de cada uno.

Req. 02: Reporte que permita visualizar graficamente el nivel de avance de las metas de la tienda
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REPORTE DE AVANCE DE METAS GENERAL POR VENDEDOR 'A!

ARO MES WEMDEDOR
Todas e Todas e ALVAREZ ARELLAMO JESUS e
P — I MONTO META I MONTO ACTUAL
Enero 5/32.500,00 $/17.567,00
Febrero 5/32.500,00 S5 777,00
Marzo 5/32.500,00 5/69.555,00
I." '| Abril 5/32.500,00 5/19.704,90
| | Mayo 5/32.500,00 S/13.202,00
! Junioc 5/32.500,00 5/17.047,00
"\ Julio 5/32.500,00 5/14.193 00
0.00650000.00 Agosto $/32.500,00 S/21.287,00
226263.00 Septiembre 5/32.500,00 5/11.628,00
Cectubre 5/32.500,00 5/8.592,00
—— Total 5/422.500,00 5/226.263,00
53.55%
. o SUGERENCIAS:
LEYENDA

Rojo: Monto por debajo de la meta minima establecida
Monto cerca de cumplir la meta establecida
erde: Monto por encima de la meta establecida

| Aplicar promocion 2 x 1

Formar combos con productos con mayores ventas

Fig. 44. Reporte N°03: Avance de metas por vendedor

TABLA XXIV

REPORTE N°03: AVANCE DE METAS POR VENDEDOR

N°

03

Nombre de documento
Objetivo

Descripcion

Requerimiento cumplido

Reporte general de avance de metas por vendedor
Visualizar el avance o progreso de las metas establecidas de venta por vendedor

Este reporte muestra de manera gréfica y tabular el progreso de las ventas de acuerdo a metas establecidas por cada vendedor y mes. Se muestra
una leyenda que indica la semaforizacion de los colores y el significado de cada uno.

Req. 03: Reporte que permita visualizar graficamente el nivel de avance de las metas por: Vendedor y Mes
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REPORTE GENERAL DE INGRESO DE VENTAS o~

ARIC SEMESTRE TRIMESTRE MES WENDEDOR ESTADD

2016 ~  Todas s  Todas ~  Todas - Todas o EMITIDA AMULADA
LiMEA SUBLIMEA TIPO DE PRODUCTO SUCURSAL

Todas o Todas ~ Todas w CHICLAYC CHOM e

AR 2016 anic 2016
& mill.
&3 qumil " 504,46 mil
0.8 mil. 574 mil
- 4 mill.
0.5 mill. 457 mil _
242 mil 438 mil s.sa-mul .I‘nl f;55-l‘nll 2 mill
=
= 398 mil 395 fhil 26 mil
0.4 mill. 378 mik - 382 mil o]
- 353 mil - o
. -
O 0 1 it ] 0 ] o) @ @ )
S Y - a o 3 R I = @e‘“ﬁ o™
= b
ANO | SEM. | TRIM. | MES TIENDA MOMNTO ~
. -
e 2016 2 4 Octubre CHOM CHICLAYO 354.519. 70
| Aplicar 25% de descuento a producto 2016 2 4 Moviembre CHQON CHICLAYO B :57.129,20
2016 2 4 Diciembre CHOM CHICLAYO - 590.636,00
Aplicar 25% de descuento en la venta total a cliente 2016 2 4 QOctubre CHON CHICLAYOO02 [ 2743200
2016 2 4 Mowiembre CHGOM CHICLAYOOZ2 - 37.720,00

I Cliente potencial para acceder a crédito

5.362.895.92
Fig. 45. Reporte N°04: Reporte general de ingreso de Ventas
TABLA XXV

REPORTE N°04: REPORTE GENERAL DE INGRESO DE VENTAS

N°

04

Nombre de documento

Objetivo

Descripcion

Requerimiento cumplido

Reporte N°04: Reporte general de ingreso de Ventas

Visualizar de manera general el ingreso de ventas de la empresa.
Este reporte muestra de manera gréafica y tabular el ingreso de ventas de la empresa permitiendo filtrar por: afio, semestre, trimestre, mes, linea,
sub-linea, tipo de producto, ventas anuladas y tienda.

Req. 04: Reporte general de ventas el cual permita realizar filtros por: Producto, Tipo de Producto, Sub-Linea, Linea, Tienda, Mes, Semestre,
Afio y Ventas Anuladas
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REPORTE DE CLIENTES QUE GENERAN MAYOR Y MENOR VENTA Q

ARl SEMESTRE TRIMESTRE MES GEMERD MATURALEZA TIPO DE CLIEMTE TIENDA

2017 — Todas b Todas v Todas ~ Todas bl Todas vy Todas o Todas ~

| CLIENTE | MONTO
VITON IDROGO JANMET 2017 | VITOM IDROGO JANMNET 9.524,00 8
<aLoaia AGURSE JHON 2017 | salDARA AGUIRREJHON ([l 9.573.00 8
PERET CHAVARRI ELMER 2017 | PEREZ CHAVARRI ELMER - 6.789,00 11
COMVENIO N° 04-2015-0055 2017 CONVENIO N° 04-2015-0055 - &.120,00 4
EUSTAMANTE GUEVARA CESAR A 2017 FUSTAMANTE GUEVARA - 5.640,00 12

CESAR ALBERTO

o mil 2 mil 4 mal & mil B mal 10 mil

Total 4.183.115.23 5368

ARNO | CLIENTE | MONTO I CANT.

ALAMA MACHUCA SHIRLEY ABIGAIL 2017  ALAMA MACHUCA SHIRLEY 50,00 1
ABIGAIL

TCORRES ECHEUARRIA ViR 2017 | OSORIO ALVAREZ ZAIDA LUZ B 72.00 1

QEORID ALVARES ZAIDALLEZ 2017 PASCUAL CASTRO JULIA zoRaiDA | [l 92,00 1

SANDOVAL SIESCUEM JORGE LUIS 2017  sANDOVAL SIESQUEN JORGE LUIS | [ &0.00 1

PASEUAL CASTRD JUIA 20RO 2017 | JORRES ECHEVARRIAVIRGIIA rsool

Total | | 27e6.00]| 5

0,00 mil o.02 mil 0.04 mil 0,06 rmil 0,08 mil Q10 mil

SUGEREMNCIAS:
| Aplicar 25% de descuento a producto

| Aplicar 25% de descuento en la venta total a cliente
Fig. 46. Reporte de clientes que generan mayor y menor venta

TABLA XXVI

REPORTE N°05: REPORTE DE CLIENTES QUE GENERAN MAYOR Y MENOR VENTA

N° 05

Nombre de documento Reporte de clientes que generan mayor y menor venta

Objetivo Visualizar a los clientes que generan mayor y menor venta en la empresa.

Descripcion Este reporte muestra de manera gréfica y tabular los 5 primeros clientes que generan mayor venta y los 5 Gltimos que generan menor venta.

Asimismo, se puede elegir el nimero de clientes que se desea mostrar.
Requerimiento cumplido Req. 05: Reporte de los clientes que generan mayor y menor ventas.
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REPORTE DE MARCAS CON MAYOR Y MENOR VENTAS

ARG SEMESTRE TRIMESTRE MES LINEA

2016 Ly Todas N Todas b Todas bl Todas

BDURAMA,

POR MONTO ¥ CANTIDAD
MARCA

2016
20186
20186
20186
2016

S

Enero
Febrero
Marzo
Abril
Mayo

MARCA

Todas

COLDEX
COLDEX
COLDEX
COLDEX
COLDEX

MARCA

MOMNTO

176.850,10
] 12058100
B 116.584.20
B 121.005,10
[ 11056940

Totat| | | 5.877.976.02] 6729
POR MONTO Y CANTIDAD

MONTO
-

TIEWN DA

Todas

CANTIDAD

161
104
=ie}
a7
101

CANTIDAD

e - swp0 2016 Enero IMPHO P 1 520,00 1
reasuTe _ 2016 Diciembre  GEMERAL&ELEC [ so0000 1
GENERALEELECTRIC _ TRIC
recoRo I ss.00 2016 | Septiembre MASUTO B 2oc000 1
I I z0.00 2016 Enero MASUTO B zoo0 1

Total 3.755.00 7

1.4%
SUGERENCIAS:
| Aplicar 25% de descuento a producto
| Aplicar 25% de descuento en la venta total a cliente
Fig. 47. Reporte N°06: Reporte de marca con mayor y menor venta
TABLA XXVII
REPORTE N°06: REPORTE DE MARCAS CON MAYOR Y MENOR VENTA

N° 06
Nombre de documento Reporte de marcas con mayor y menor venta
Objetivo Visualizar las marcas con mayor y menor venta en la empresa.
Descripcion Este reporte muestra de manera gréfica y tabular las 5 primeras marcas con mayor venta y los 5 dltimos con menor venta. Asimismo, se puede

elegir el nimero de marcas que se desea mostrar.
Requerimiento cumplido

Reg. 06: Reporte de las marcas con mayor y menor ventas.
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REPORTE DE INGRESO DE VENTAS POR VENDEDOR )

ARIO SEMESTRE TRIMESTRE MES WEMNDEDOR TIEMNDA

2017 o Todas o Todas e Todas b Todas e Todas -

— 4,18 mill.

500 mil SOLES
L45TRT S 4L4T755582 LET169.90
IB05&£4.50
400 mil
40£538,20 417584.90 35703120
200 mil 103528,00 5368
5223100
o il PRODUCTOS WENDIDOS

Ensro Febrera Marzo Alril Mayo Junio Julio Agosto Beptiembrs Qctubre Moviemore  Diciembre

POR MONTO ¥ CANTIDAD

ROCAKIUEZ ESPING ... VENDEDOR Eh‘:]NTO CANTIDAD
2017 | Junio RODRIGUEZ ESPING VICTOR GERAR 100.002,00 127
SALATER MERA 2017 | Mayo RODRIGUEZ ESPING VICTOR GERAR B 9722800 125
s e e 2017 Mayo SALVADOR MEDINA CESAR AUGUSTO B sz662.00 105
2017 Marzo SALVADOR MEDINA CESAR AUGUSTO Bl soss59.00 92
LA BLEn 2017  Agosto RODRIGUEZ ESPING VICTOR GERAR [ =oss200 112
2017  Enero RODRIGUEZ ESPING VICTOR GERAR B =629230 114
MAGUEN CASTILLG . 2017 Maye WINCES BORTILLA SEGUNDO EDUARD B =:65200 a7
2017 Marzo RODRIGUEZ ESPING VICTOR GERAR B 7934620 a7

0.0 mill. 0.2 mill. 0.4 mi 0.6 m 0.8 mill Total FREERE] 5'23 5368 |

Fig. 48. Reporte N°07: Reporte de ingreso de ventas por vendedor

TABLA XXVIII

REPORTE N°07: REPORTE DE INGRESO DE VENTAS POR VENDEDOR

N° 07

Nombre de documento Reporte de ingreso de ventas por vendedor

Objetivo Visualizar las ventas de la empresa por vendedor.

Descripcion Este reporte muestra de manera gréafica y tabular los ingresos de ventas por cada vendedor de la empresa. Asimismo se muestra los 5 mejores
vendedores.

Requerimiento cumplido Req. 07: Reporte de ingreso de ventas por vendedor.
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REPORTE DE INGRESO DE VENTAS POR RANGO DE EDADES )

ARO SEMESTRE

2017 - Todas

TRIMESTRE MES TIENDA RAMNGO DE EDADES

Ly

Todas S Todas o Todas L7 Todas L

Waoiv ARG @2017
I
2564123.42
SO0 mil
£45.7% mil 467,56 mil £47.37 mil
00 s 36 mil 380.56 mil 2m
m . 1539378,31
406,94 mil £17.58 mil A97.03 mil
260 mi 103.53 mil o
52.23 mil
o mil R ! 7711500 49850
& 0 s 0 G° R 50 e o w2 om — E—
5" PR w0 b b o g . 26-35 S6a - o-25
<@ v@ﬁeﬁguﬁ o o o
INGRESO DE VENTAS POR EDADES
TIENDA RANGO DE EDADES | MONTO CANTIDAD g
2017 | CHQM CHICLAYO 0-25 498,50 1 SUGERENCIAS:
2017 | CAJABAMEBA 26-25 B 4752500 7 Aplicar 25% de descuento a producto
2017 | CAJAMARCA 02 26-25 Bl zs4657200 471
2017 | CHOTA 26-23 O 2365700 41 Aplicar 25% de descuento en la venta total a cliente
2017 | CHQMN AYACUCHO 26-35 Bl =s.4z000 119
2017 | CHQN CHICLAYQ 26-25 Bl 183128292 2298 . . o
Total 4.183.115,23 52680 | Cliente potencial para acceder a crédito

Fig. 49. Reporte N°08: Reporte de ingreso de ventas por rango de edades de los clientes
TABLA XXIX

REPORTE N°08: REPORTE DE INGRESO DE VENTAS POR RANGO DE EDADES DE LOS CLIENTES

N°

08

Nombre de documento
Objetivo
Descripcion

Requerimiento cumplido

Reporte de ingreso de ventas por rango de edades

Visualizar las ventas de la empresa por rango de edades de los clientes.
Este reporte muestra de manera gréfica y tabular el ingreso de ventas de la empresa por rango de edades (0-25,26-35,36-55,55 a mas).

Req. 08: Reporte de los productos con mayor y menor ventas.
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REPORTE DE INGRESO DE VENTAS POR TIENDA )

ARG SEMESTRE TRIMESTRE MES SUCURSAL TIEND&

Seleccion mdl.. Todas ~ Todas S Todas hal Todas ~ Todas

N ERESCIDEVENTAS FORTENC AN | NGRESO DE VENTAS POR TIENDA

Wzoic M7 - =
ARNO TIENDA CANTIDAD “
104278440
2.311,00

2016  Enero CAJABANMEBA 4

e BS4S343%  gaipozsz 85144280 2016 | Febrera CAJABAMBA, O :zoesoo 2
87588610 TPTE N4e L7430 2016 Marzo CAJABAMBA O :260.00 2
sy AL5TETST T32623.00 447369.90 o 2016 | Abril CAJABAMEBA, ] 602000 10
: - 2016 Mayo CAJABAMBA, O 215500 7
40493830 41758490 39703120 2016 | Junio CAJABAMBA O 204000 3
10352800 o096 | Julio CAJABAMBA 0 :z2as00 a
oo min 3 I . ARSI o s AERSVIC, . 2016 | Agosto CAJABAMBA (@] 288,00 2
e er@‘ QT T gl @ e T 6@@‘0‘ 2016 | Septiembre | CAJABAMBA B 51000 2

e’ A o Total 13.882.243,94 17875 1

ST DE SUCURSALES | SUGERENCIAS:

anic @2016 2017 | Aplicar 25% de descuento a producto

535566092

| Aplicar 25% de descuento en la venta total a cliente

301248073

[

| Cliente potencial para acceder a crédito

3471&0.00

LA LIBERTAD CHOM CAJAMARC A OHOMN PIURA

Fig. 50. Reporte N°09: Reporte de ingreso de ventas por tienda

TABLA XXX

REPORTE N°09: REPORTE DE INGRESO DE VENTAS POR TIENDA

N° 09

Nombre de documento Reporte de ingreso de ventas por tienda

Objetivo Visualizar las ventas de la empresa por tienda y sucursal.

Descripcion Este reporte muestra de manera gréfica y tabular los ingresos de ventas por cada tienda y sucursal de la empresa. Asimismo, se muestra la lista

de sucursales.

Requerimiento cumplido Req. 09: Reporte de ingreso de ventas por tienda.
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REPORTE DE INGRESO DE VENTAS POR CAMPARNA

ARO SEMESTRE TRIMESTRE MES CAMPARIA TIEMDA
Seleccion mdl... Todas v Todas r Todas hd Todas v Todas o
| EI g
ANIVERSARIO DlA DE LA MADRE
1042.78 mil 7% g 26,05%
1.0 mill.
82180 mil 851.44 mil DA DEITSP?E‘}’-E
420,42 mil
0.5 mnill. 59038 mil 44,15 mil 39703 mil
408,34 mil
5775 03.53 mil _ FIESTAS PATRIAS
0.0 mill. NAVIDAD 20.71% — 22.55%
ANIVERSARIO DIA DE LA DIA DEL PADRE FIESTAS MAVIDAD
MADRE FPATRIAS

INGRESO DE VENTAS POR CAMPARNA

ARO TIENDA CAMPARA CANTIDAD [
rFs
56,00 1

SUGEREMNCIAS:

2016 | Octubre CAJABAMBA AMIVERSARIO | Aplicar 25% de descuento a producto

2017 | Octubre | CAJABAMBA ANIVERSARIO [0 cozs00 18

2016 Mayo CAJABAMEA DA DE LA MADRE O s1ss00 7 | Aplicar 25% de descuento en la venta total a cliente
2017 | Mayo CAJABAMBA DIA DE LA MADRE 1 s.2s200 15

2016 | Junia CAJABAMBA DIA DEL PADRE [ :z94000 3 Client tencial d sdit

2017 | Junia CAJABAMBA DIA DEL PADRE 0 77o100 12 | lente potencial para acceder a credito

Dtal 5.535.638.72 71 2 N

Fig. 51. Reporte N°10: Reporte de ingreso de ventas por campafia

TABLA XXXI

REPORTE N°10: REPORTE DE INGRESO DE VENTAS POR CAMPARNA

N°

10

Nombre de documento

Objetivo

Descripcion

Requerimiento cumplido

Reporte de ingreso de ventas por campafia

Visualizar las ventas de la empresa por camparia.

Este reporte muestra de manera gréfica y tabular los ingresos de ventas por cada camparia realizada en la empresa. Asimismo, se muestra la lista de
las campafias realizada.

Req. 10: Reporte de ingreso de ventas por tienda.
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REPORTE DE DEVOLUCIONES 4o

ARIC SEMESTRE TRIMESTRE MES VENDEDOR SUCURSAL
2016 ~  Todsas o  Todas R Todas ~ Todas " CHICLAYD CHOM e
LINEA SUBLIMEA TIPC DE PRODUCTO MARCA

Todas v Todas N Todas — Todas g

MOTIVD MONTO CANTIDAD @
|_Eol=

2016  Enero PRODUCTD DANADO 4.460,00 o
120.35 mal 2016 Febrero PRODUCTD DANADC 12.617.30 23
R 2016  Marzo PRODUCTO DANADO | 45.233,36 45
2016 | Abril PRODUCTD DARADO 39.599,00 42
3554 oo 2016 Mayo PRODUCTO DANADO | 120.349,91 114
e o= 1912 mit a7 2018 Junic PRODUCTC DANADD | 12.474,00 19
0.0 mil. 2016 | Julio PRODUCTD DARADO 26.121,36 26
e.g}" e et et o 32 OPE}O 6@@‘3 6@@8 GS@G 2016 Agosto PRODUCTD DANADD 35.536,10 45
<@ e we o o8 o "
=
= e

DEVOLUCIONES POR TIENDA
CAMBIO 12,119 mil ARO @016

0.4 m
10 mil

PRODUCTO D... |

0,35 mill
338.272 mil o mil
Fig. 52. Reporte N°11: Reporte de devoluciones de venta
TABLA XXXII
REPORTE N°11: REPORTE DE DEVOLUCIONES DE VENTA
N° 11
Nombre de documento Reporte de devoluciones de venta
Objetivo Visualizar las devoluciones de ventas realizadas en la empresa
Descripcion Este reporte muestra de manera grafica y tabular las devoluciones de ventas de la empresa ya sea en monto o en cantidad de productos
devueltos. Asimismo, muestra las devoluciones por sucursal, los motivos de devolucion y los 3 productos méas devueltos. Ademas, se puede
filtrar el reporte por: mes, trimestre, semestre, afio, producto, tienda y marca.
Requerimiento cumplido Req. 11: Reporte de devoluciones de ventas por: Mes, trimestre, semestre, afio, Producto, Tienda, Marca
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Ademas, se realizé un reporte donde se muestra los 14 grupos encontrados de
clientes de acuerdo a su comportamiento. Se puede observar las
caracteristicas predominantes del grupo, asi como los clientes pertenecientes
a cada uno de ellos junto con su informacion de contacto respectiva. También
se puede ver que como filtrd se tiene los nombres de los grupos, lo que hace
maés comprensible la busqueda y el filtrado de ellos.

GRUPO

Todas -

Seleccionar todo

MUJERES SOLTEROS(AS) DE CATEGORIA VIP QUE GENERAN MAS DE S/.1000 Y QUE COMPRAN MINICOMPONENTE(S/ES/AS) EN LA TIENDA CHQN CHIC...
MUJERES SOLTEROS(AS) DE CATEGORIA BAJO QUE GENERAN MENOS DE S/. 1000 Y QUE COMPRAN TELEVISOR(S/ES/AS) EN LA TIENDA CHQN JUNIN
MUJERES SOLTEROS(AS) DE CATEGORIA BAJO QUE GENERAN MENOS DE S/. 1000 Y QUE COMPRAN REFRIGERADORAS(S/ES/AS) EN LA TIENDA CHOTA
MUIJERES SOLTEROS(AS) DE CATEGORIA BAJO QUE GENERAN MENOS DE S/. 1000 Y QUE COMPRAN REFRIGERADORA(S/ES/AS) EN LA TIENDA SECHURA
MUIJERES SOLTEROS(AS) DE CATEGORIA BAJO QUE GENERAN MENOS DE S/. 1000 Y QUE COMPRAN OLLA(S/ES/AS) EN LA TIENDA CHQN CHICLAYO
MUIJERES SOLTEROS(AS) DE CATEGORIA BAJO QUE GENERAN MENOS DE S/. 1000 Y QUE COMPRAN COCINA(S/ES/AS) EN LA TIENDA RODRIGUEZ DE ...
MUJERES SOLTEROS(AS) DE CATEGORIA BAJO QUE GENERAN MENOS DE /. 1000 Y QUE COMPRAN COCINA(S/ES/AS) EN LA TIENDA CHQN CHEPEN
MUJERES CASADOS(AS) SIN HIJOS DE CATEGORIA VIP QUE GENERAN MAS DE 5/.1000 ¥ QUE COMPRAN LICUADORA(S/ES/AS) EN LA TIENDA CHON C...

MUJERES CASADOS(AS) CON 2 HIJOS DE CATEGORIA BAJO QUE GENERAN MAS DE S/.1000 Y QUE COMPRAN MINICOMPONENTE(S/ES/AS) EN LA TIEN..
HOMBRES SOLTEROS(AS) DE CATEGORIA BAJO QUE GENERAN MAS DE 5/.1000 Y QUE COMPRAN COLCHON(S/ES/AS) EN LA TIENDA CHON CHEPEN
HOMBRES SOLTEROS(AS) DE CATEGORIA BAJO QUE GENERAN MENQS DE S/. 1000 Y QUE COMPRAN REPRODUCTOR(S/ES/AS) EN LA TIENDA CHOTA
HOMBRES SOLTEROS(AS) DE CATEGORIA BAJO QUE GENERAN MENOS DE S/. 1000 Y QUE COMPRAN REFRIGERADORA(S/ES/AS) EN LA TIENDA CHQON ..
HOMBRES CASADOS(AS) SIN HIJOS DE CATEGORIA VIP QUE GENERAN MAS DE 5/.1000 Y QUE COMPRAN MINICOMPONENTE(S/ES/AS) EN LA TIENDA ...
MAYQRISTAS DE CATEGORIA BAJO QUE GENERAN MAS DE 5/.1000 Y QUE COMPRAN MICROCOMPONENTE(S/ES/AS) EN LA TIENDA CHQN CHICLAYO

Fig. 53. Grupos de clientes encontrados
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REPORTE DE INGRESO DE VENTAS POR GRUPO DE CLIENTES

INGRESOS
-

HOMEBRES CASADOCS )
GEMNERAN MAS DE 541000 ¥ QUE COMPRAMN
MINICOMPOMEMNTE(S/ES/AS) EM LA TIENDA CHOQM CHICLAYO
MAYORISTAS DE CATEGORIA BAJO QUE GEMNERAN MAS DE 5/.1000 c 1.555,00
Y QUE COMPRAN MICROCCOMPOMENTE(S/ES/AS) EMN LA TIENDA

CHOM CHICLAYC

MUJERES SOLTEROS(AS) DE CATEGORIA VIP QUE GEMERAM MAS D 1.524,00
DE S/1000Y QUE COMPRAN MINICOMPOMEMTE(S/ES/AS) EN LA

TIENDA CHOM CHICLAYC

MUJERES CASADOS(AS) SIN HIJOS DE CATEGORIA VIP QUE D 1.409,00
GEMNERAN MAS DE 541000 ¥ QUE COMPRAMN LICUADORA(S/ES/AS)

EM LA TIEMDA CHQMN CHICLAYOD

MUJERES CASADOS{AS) CON 2 HUOS DE CATEGORIA BAJO QUE D 1.240,00
GEMNERAN MAS DE 5/.1000 ¥ QUE COMPRAMN

MINICOMPOMNEMNTE(S/ES/AS) EN LA TIEMNDA CHOMN CHICLAYOOZ2

) SIN HUOS DE CATEGORIA VIP QUE bl 2.490,00

CARACTERISTICAS

MO ASIGNADC MO ASIGHNADO MAYORISTA BAID a

CHOM CHICL... MICROCOMPOM...

CANT.

1451

1476

2419

N

=
TOF 5 DE LOS GRUPOS CON MAYOR PROMEDIO DE INGRESOS

GRUPO @ MAYORISTAS D @HOMBRES CASA . WIRLIERES CASA BALIERES CAS

W MLERES SOLT

1240

1524

SUGERENCIAS
Aplicar 10% de descuento a producto

Aplicar 10% de descuento en la venta total a cliente

Aplicar 25% de descuento a producto

LISTA DE CLIENTES

CLIENTE DIRECCION
e

CUMPA RAMOS LUIS FRANCISCO CALLE LE

RODAS SANCHEZ GUILLERMO CHICLAYO

YAUCE CHERO JUAN MAMNUEL

LAMBAYEQUE - LAS DUMATN

TELEFOMO ~

SIN TELEFOMNO
SIN TELEFOMNO
SIN TELEFOMNO

AN AR maRRASTT RIITH CHITT AW Ik TFI FEORIT
Fig. 54. Clientes Agrupados
TABLA XXXIII
REPORTE N°12: CLIENTES AGRUPADOS
N° 12

Nombre de documento Reporte de clientes agrupados.

Objetivo

Descripcion

Mostrar los diferentes grupos de clientes encontrados

Este reporte muestra de manera tabular los 14 grupos conformados por los clientes de acuerdo a su comportamiento y caracteristicas como: estado civil,

género, naturaleza, nimero de hijos, monto, tipo de cliente, tienda con mayor ingreso generado y producto méas comprado; con el fin de agruparlos,

aplicar estrategias de mercado y ofrecerles alguna promocién u oferta. Asimismo, se muestra la lista de clientes por cada grupo encontrado, mostrando

informacion de contacto relevante para alguna promocion u oferta a realizar.

Requerimiento cumplido

Req. 12: Reporte donde se pueda analizar el comportamiento del cliente a través de su estado civil, género, naturaleza, nimero de hijos, monto, y tipo de

cliente; con el fin de agruparlos, aplicar estrategias de mercado y ofrecerles alguna promocion u oferta.
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Luego se procedi6 a publicar dichos reportes mediante el servicio de Power Bl Service, en
la que toda la informacion fue subida a la nube de almacenamiento de Power Bl de la cuenta
corporativa respectiva, pudiéndose observar dichos reportes desde la Web y desde

dispositivos moviles.

Home View  Modeling Help Segundo Jose Castillo Zumaran 7]
o, Cut D [‘a D [- D all I —— [ Text box E@ | Mew Measure [ 1
A ) v o=
0 T 1G] A e | [ image I . | New Column 'It'-;
Paste Get Recent Enter  Edit  Refrash  New New Buttons Fro From Manage Fublish
Format Painter  pData~ Sourcesv Data  Queries™ Pager wVisual v  G9Shapes”  Marketplace File  Relationships L & New Quick Measure
Clipboard External data Insert Customvisuals  Relationships Calculations Share
, VISUALIZATIONS FIELDS
X
) Publish to Power Bl
Eliga una opcion: CLIENTES_ AGRUPA...
Select a destination DIM_CAMPANIA
. t—- My worispace DIM_CLIENTE
w2 Productos con mayor y me| DIM_PRODUCTO
DIM_TIEMPO
DIM_TIEMPO_MES
% | Avance de metas por - -
DIM_TIENDA
DIM_TIPO_DOC
Avance de metas por ve DIM_VENDEDCR
FILTERS
HECHO_DEVOLUC...
| Select Gl Page level filters HECHO_METAS
Reporte general de ingres:
Y ] J Drag data fields here FERRTEIRS
N = nt_producto
! = Report level fil
A - par vt N estdo
g Devoluciones de venta Drag data fields here M 5 monto_total
=
DRILLTHROUGH
| Marcas con mayor y menor venta ‘ w | Reporte de clientes agrupados ‘
. Keepall..  On —@
< » | Reporte N°09: Reporte de ingreso de vent... Reporte N°I0: Reporte de ingreso de vent... Reporte N°I1: Reporte de devoluciones de... SRR Ml Drag drilithrough fields here

Fig. 55. Proceso de publicacion de reportes a la nube

ol REPORTE_GENERAL FIN/ X

< C | @ Esseguro | https://app.powerbi.com/groups/me/reports/10

7B &

Power BI . Mi 4rea de trabajo > REPORTE_GENERAL_FINAL

Archivo v Vista ™ Editar informe 7 Pagina Anclar elem... oG Verrelaci.. Y AgregaraF..

Favoritos

Recientes

SoyLTId

I — Eliga una opcion:

Compartido conmigo

i'fé—fl Productos con mayor y menor ventas ‘

| Avance de metas por vendedor |

Ingreso de ventas por vendedor

Areas de trabajo >

Ingreso de ventas por rango de edades de clientes

Avance de metas por tienda l
v

Mi rea de trabajo

Ingreso de ventas por tienda

? | Reporte general de ingreso de Ventas ‘

Ingreso de ventas por campafa

Clientes que generan mayor y menor venta Devoluciones de venta l

Marcas con mayor y menor venta | Reporte de clientes agrupados |

71 Obtener datos Reporte N°01: Productos con mayor y me. Reporte N°02: Avance de metas por tienda Reporte N°03: Avance de metas por vend

Reporte N°04: Reporte de i

Fig. 56. Reportes ya publicados en la nube y visualizados mediante la web
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4.2. En base a los objetivos de la investigacion

4.2.1. Incrementar el nUmero de reportes interactivos relacionados al

comportamiento de las ventas

Actualmente, la empresa no cuenta con reportes interactivos ni ninguna

herramienta dindmica y especifica para arrojar reportes graficos. Ellos

solicitan al area de Sistemas reportes tabulares sobre el comportamiento

de las ventas hechos en la plataforma de Microsoft Excel, que en

realidad son exportados de su sistema transaccional. Estos informes no

cuentan con graficos que expliquen de manera mas entendible la

situacion en dicha area.

FEINTAR DO TE PAGNA  TORMLLAS  DATOS  MIVILAR  WETA  NTRO PO

2 ; e
[ A a 2 - Apsra etc Numors p s 7 2 » . 3_ -
' vt T ¥ ’ i Ao
~ P I s —_— oomate  Dur fowvuto Litdoc dn  Insertar Eivminas Formuts o
'Y A Comdinas y com ~ 42 S B X

condcoma - coma Ubls

e, ancar Aumare 1960

cetn

san et

MO F 0N MELTMINTY MG

Fig. 57. Reporte N°1 actual de la empresa

A B = D E I
PROTECTOR CISNE AMOLDABLE 2PLZ 17 12688.01)
Total CISNE 967 459865.38
=coL CAMPANA COLDEX CC61EP250 60CM INOX 5 6066
COCINA COLDEX ESSENZA BL 1 913.4/
COCINA COLDEX PASSIONE INOX 5 4815
COCINA COLDEX PREZIOSA INOX 3 3219
COCINA COLDEX AFFINITY INOX 4 3614
COCINA COLDEX AMORE BL 6 374
COCINA COLDEX AMORE INOX 3 1616
COCINA COLDEX ATLANTIS BL 4 4147
COCINA COLDEX CX511 INOX 4 QUEMADORES, 50 CM, PARRILLA FUJA, ENC. MANUAL 8 5669
COCINA COLDEX CX520 BLANCA 4 QUEMADORES 50 CM 1 630
COCINA COLDEX CX521 INOX 4 QUEMADORES, 50 CM, PARRILLA FIJA, ENC. ELECTRICO 2 1343
COCINA COLDEX CX620 BLANCA 4 QUEMADORES 60 CM 1 710
COCINA COLDEX CX621 INOX 60 CM, 4 QUEMADORES, ENC. ELECTRICO 10 9364
COCINA COLDEX CX641 INOX 4 QUEMADORES 60 CM 5 4265
COCINA COLDEX CX650 BLANCA 4 QUEMADOQRES, 60 CM 1 780
COCINA COLDEX CX651 INOX 4 QUEMADORES 1 900!
COCINA COLDEX CX681 INOX 4 QUEMADORES 60 CM 2 2568
COCINA COLDEX CX721 INOX 4 QUEMADORES, 76 CM, 4 QUEMADORES, ENC. AUTOMATICO 2 2316
COCINA COLDEX FASSINA PLUSS INOX 2 2880
COCINA COLDEX IMPERIA 60CM INOX 3 2960
COCINA COLDEX LEGANZA INOX 8 6517

Fig. 58. Reporte N°2 actual de la empresa
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4.2.2.

Gracias a la propuesta de implementar una solucién de Inteligencia de
Negocios, se realizaron reportes totalmente interactivos y accesibles a
cada uno de los trabajadores que toman decisiones con esta
informacién. Como podemos ver en la Fig. 41, esta solucién tiene un
mend donde se realizaron 11 reportes interactivos que muestran el
comportamiento de las ventas. Por ejemplo, en la Fig. 42, se observa un
reporte que muestra las ventas de la empresa por producto, mostrando
el porcentaje de venta y la cantidad vendida, en la Fig. 44 podemos ver
reportes acerca del monitoreo del cumplimiento de las metas
establecidas en el &rea de ventas por vendedor y en la Fig. 46 se tiene
un reporte interactivo que muestra las ventas por cliente, mostrando los
5 mejores clientes y 5 clientes que generaron menos ingreso. Asimismo,
en las Fig. 43, 44, 45, 47, 48, 49, 50, 51 y 52 podemos ver reportes sobre
la tendencia de las ventas, ventas segun, marcas, edades, camparias, etc.
Dichos reportes son y faciles de interactuar en tiempo real con ellos. Lo
mas resaltante es que son informes realizados mediante graficos, lo que

hace alin mas entendible para el usuario.

Identificar patrones de consumo de ventas de acuerdo al

comportamiento de los clientes.

La empresa no cuenta con una herramienta que permita agrupar a sus
clientes teniendo en cuenta su comportamiento, es decir, teniendo en
cuenta variables como la edad, género, zona, estado civil, entre otros.
Esto le ha impedido personalizar las ofertas o estrategias de mercado
hacia los consumidores y, por ende, a lograr mas utilidades.

Ahora, gracias a la solucidn planteada, se ha conseguido clasificar a los
clientes en 14 grupos diferentes entre ellos y similares interiormente.
En las Fig. 53 se logra observar que se han identificado 14 grupos de
clientes con sus respectivos nombres. Y en la Fig. 54 se observan los
grupos identificados y las caracteristicas de cada uno de ellos, siendo
un total de 8 caracteristicas que son: género, estado civil, nimero de
hijos, naturaleza, tipo de cliente, monto, tienda con mayor ingreso

generado, producto mas comprado.
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4.2.3. Mejorar la extraccion de datos para la toma de decisiones de la

organizacion.

Después de un andlisis de los datos en la base de datos de origen,
perteneciente al sistema transaccional de la empresa, se realizaron
consultas SQL a la tabla “mstO1cli” que es la tabla de cliente, con la
finalidad de hallar el porcentaje de registros duplicados o que contienen
datos vacios o nulos. En la Fig. 59, podemos observar 1380 de 157859
registros de datos duplicados en la tabla de clientes, siendo un 1% y en
la Fig. 60, 85264 de los mismos 157859 registros que contienen datos

nulos o vacios, es decir, un 54%.

Ol Rembaden Ty Mornaes

AEANTOLEYVE SANTCS AETIRANG 2

L ) I - 1122

Fig. 59. Registros duplicados en la tabla mst01cli — cliente

) Coruita apcatace comectuvents pecen (1050 Krve [ co-oc00 | 500t rame
Fig. 60. Registros nulos o vacios en la tabla mst01cli-clientes
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Para solucionar dicha problematica, se realizé un proceso de extraccion,
transformacion y limpieza de datos mediante la herramienta de SQL
Server Business Intelligence como se ve en la Fig. 61. Aqui, se
reemplazaron los datos nulos y vacios por enunciados que indiguen que

no existen esos datos en los registros.

Editor de transformacién Columna derivada o B

Especifique las expresiones utilizadas para erear nuevos valores de columna e indique si los valores actualizan las columnas existentes o bien llenan columnas nuevas.

Descrip
Expresion Tipo de datos
LTRIM(sextra) == " 2" NO ASIGNADO " : (LTRIM(sextra) == "M" ? "FEMENINO" : (LTRIM(sextra) == "H". cadena Unicede [DT_WS1
ISNULL(estciv) 2" NO ASIGNADO " : (estciv == "01" ? "SOLTERQ" : (estciv == "02" 7 "CASADO" : (estciv .. cadena Unicede [DT_WS1
na.. ISNULL(fecnac) ? YEAR(GETDATEQ) - YEAR(fecnac) : 0 entero de cuatro bytes co
LTRIMRTRIM(dircli)) == **? "SIN DIRECCION"  dircli cadena Unicode [DT_WST
LTRIM{RTRIM(telcli)) == ** 7 "SIN TELEFONO" : telcl dena Unicode [DT_WS1
Configurar la salida de ermores... Aceptar Cancelar Ayuda

Fig. 61. Proceso de extraccion, transformacion y limpieza de datos mediante la herramienta de SQL Server
Business Intelligence

Asimismo, mediante una consulta SQL, se filtraron los datos
duplicados de la tabla “mstOlcli” (tabla cliente). Dicha consulta se
implemento en el flujo de control de las dimensiones de la solucién de
Bl realizada como se ve en la Fig. 14. Esto se llevo a cabo con la
finalidad de que la consulta SQL se ejecute permanentemente mientras

se extraen los datos de la base de datos transaccional de origen.

Aloar & Feom marfinli whaes sedali mar im fealoser § Andsli Fram marflali 1 immar Saim marfilali B oan

SEACLL L I Ul-ll WOELE KLl: DOl L | SCET ALl T ESLVILLE B LI0DE1 JL01 ESLUVILLIE O

Fig. 62. Consulta SQL para filtrar datos duplicados en la tabla "mst01cli"
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1 Editor de origenes de ADO.NET = =

Configure las propiedades usadas por un flujo de datos para obtener datos de un proveedor de ADO.NET.

Administrador de conexig  Especifique un administrador de conexiones de ADO.MET, un erigen de datos o una vista del origen de datos, y
Columnas seleccione el modo de acceso a los datos, Después de seleccionar el modo de acceso a los datos, seleccione entre las

Salida de error opciones adicionales de acceso a los datos que apareceran.

Administrador de conexiones de ADO.NET:

LocalHostBDNAVAO3.52 -] e

Modo de acceso a datos:

Comando SOL v

Texto de comando 5QL:

select c.coddli, c.nemclisextra, estciv, nro_hijos_t, nomcat, nomtcl, nomzon
, dirclitelchi,fecnac from mstD1cli ¢ inner join tbl01cac cat on
(c.codeat=cat.codeat) inner join thl01tcl tc on (ctipocl=tc.codTcel) inner join
thl01zon z on (c.codzon= z.codzon)where not codcliin ('CO0000Y) and codcli Examinar...
not in (select A.codcli from mst0lcli A inner join mst01¢cli B on
{A.nomcli=B.nomcli and A.codcli> B.chdcli))

Generar consulta...

3 5 Vista previa...

Cancelar Ayuda

Fig. 63. Consulta SQL implementada en la Solucién de Bl propuesta
En el caso de los registros de ventas que contienen datos vacios o nulos,
se redujo de 85264 registros a ninguno eliminando asi dichos datos
como se observa en las Fig. 64. En el caso de los registros duplicados,
se volvio a realizar una consulta SQL a la tabla anteriormente sefialada,
pudiendo ver que los datos duplicados se redujeron de 1380 registros,
eliminando asi los registros duplicados como se observa en las Fig. 65.

MeyOorte  cofonlLTF  sootes dherde  gmem  sieis OV refovens oo chede  cove e e dmooen el aded

Fig. 64. Consulta SQL para comprobar la existencia de datos nulos o vacios en la tabla "mst0Z1cli"(tabla
cliente)
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Fig. 65. Consulta SQL para comprobar la existencia de datos duplicados en la tabla "mst01cli(tabla
cliente)

4.2.4. Reducir el tiempo promedio que toma la obtencion de
informacion sobre ventas.
Seguln la empresa, la obtencion de informacion sobre ventas a través de
un reporte tarda entre 20 y 25 minutos y hasta a veces dentro de las 24
horas solicitado el reporte. Esto trae como consecuencia malestar y
pérdida de tiempo para los ejecutivos y encargados de tomar decisiones

en el area de venta de la empresa.

El producto obtenido de este trabajo de investigacion ha permitido la
realizacion y obtencion de reportes en menos de 2 minutos, logrando

que se agilicen los procesos y ahorre un recurso tan valioso como lo es

el tiempo.

Power 8 | Herramientas de Bl p= X | = =] g
TIPS POWerDrmicrosoft.com/es-e: I * 5O 0

2% Microsoft Power BI Productos Precios  Soluciones  Asociados  Mas informacion Iniciar sesion Registrarse de forma gratuita

New advanced data prep and enterprise

capabilities coming to Power Bl

Power Bl is expanding self-serviceidataiprepitoshelp;business.analysts.extract insights from big data and
introducing enterprise Bl platform capabilities.

READ MORE >

Fig. 66. Medicion de tiempos después de aplicar la solucién propuesta — Inicio
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Power BI ' Mi 4rea de trabajo > REPORTE_GENERAL_FINAL

© Restablecer valores pred... %G Ver relaci..

Archivo v Vista v Ednlarmﬂxme‘ O Act.. 2 Pagina Anclar elem.

0 Ingreso d
| |

I Reporte general de ingreso de Ventas

y“',\"ﬁ,’:lﬁ‘h’[ Clientes que generan mayor y menor venta I

Fig. 67.Medicion de tiempos después de aplicar la solucién propuesta — Final

4.2.5. Incrementar el nivel de aceptacion de los ejecutivos sobre la

informacién solicitada

Al aplicar dos encuestas a los ejecutivos de la empresa antes y después
de hacer uso del sistema propuesto, se encontraron diferencias en los
resultados. En las encuestas empleadas antes de usar la solucion
propuesta, los ejecutivos, en su mayoria, marcaron como alternativa las
opciones “En desacuerdo” y “Bastante improbable” para el nivel de
satisfaccion de los ejecutivos, utilidad percibida y facilidad de uso
respectivamente. Estas alternativas tienen como valor cuantitativo la
escala numérica de 2, una cifra muy por debajo de lo 6ptimo. En
cambio, gracias a la solucion propuesta, los ejecutivos, en su mayoria,
marcaron en sus encuestas como alternativa las opciones “De acuerdo”,
“Extremadamente probable” y “Bastante probable” para el nivel de
satisfaccion de los ejecutivos, utilidad percibida y facilidad de uso
respectivamente. Esto tiene como cifra cuantitativa los nimeros entre 4
y 5, siendo estos los mas optimos. Estos resultados se mostraran en el
capitulo V: Discusion. Ademas, se hizo una demostracion en la
empresa del sistema realizado, por lo que se dio la conformidad sobre
las funcionalidades que poseia y la informacion que proporcioné los

reportes realizados.
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DISCUSION

Luego de haber concluido el proyecto se realizd la etapa de discusion, donde se
realizaron entrevistas, encuestas y pruebas con el sistema propuesto con la finalidad de
cumplir con los objetivos y corroborar la hipotesis planteada. Para esto, se llevo a cabo
una preprueba y posprueba tal como lo disefio el disefio de investigacién cuasi-
experimental, haciendo una comparacién de los resultados obtenidos con el actual

funcionamiento del sistema con el que cuenta la empresa.

5.1. Indicador 1:

Numero de reportes interactivos que determinen una tendencia de ventas

TABLA XXXIV
INDICADOR 1
INDICADOR o1 02 DIFERENCIA
NUmero de reportes interactivos
que determinen una tendencia de 0 9 9

ventas

NUMERO DE REPORTES INTERACTIVOS
DETERMINEN UNA TENDENCIA DE VENTAS

s NOmero de reportes
- interactivos determinen una
-~ tendendia de ventas

< e me=-- Lineal (NUmero de reportes
. interactivos determinen una
- tendenda de ventas)
[o]5 0z

N" DE REPORTES
A

Fig. 68. Grafico estadistico: NUmero de reportes interactivos que determinen una tendencia de
ventas

O1: Numero de reportes interactivos que determinen una tendencia de ventas sin

hacer uso de la solucion basada en Inteligencia de Negocios.

O2: Numero de reportes interactivos que determinen una tendencia de ventas

haciendo uso de la solucion basada en Inteligencia de Negocios.

Actualmente, se identificé que la empresa solo contaba con reportes tabulares

hechos en la plataforma de Microsoft Excel, los cuales eran solicitados en el
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5.2.

instante al &rea de Sistemas y que eran, en realidad, reportes exportados del
sistema transaccional que poseen. Debido a esto, la empresa no tenia reportes que
contaran con graficos que permitan un mayor entendimiento de los informes.
Ahora, con la solucién basada en Inteligencia de negocios que se implementd, la
empresa cuenta con 9 reportes graficos exclusivos sobre ventas y su
comportamiento, los cuales cuentan con tablas y dashboards, graficos que
permiten apreciar de una manera facil y amigable la informacion. Estos nuevos
reportes permiten analizar las ventas de la empresa segun cliente, marca, producto,
edades, camparias, etc.; y en diferentes periodos de tiempo como afio, mes,
semestre y trimestre; todo esto con la finalidad de apoyar a las decisiones
estratégicas que se toman en esta area En suma, se cumple lo dicho por [37], que
afirma que la Inteligencia de Negocios se fundamenta en tres perspectivas y
objetivos: tomar mejores decisiones, lograr convertir los datos en informacién dtil

y ser un método razonable para la gestion empresarial.

Indicador 2:
Numero de reportes interactivos que monitoreen el cumplimiento de las

metas establecidas respecto a las ventas.

TABLA XXXV
INDICADOR 2
INDICADOR o1 02 DIFERENCIA
NUmero de reportes interactivos
que monitoreen el cumplimiento de
0 2 2

las metas establecidas respecto a

las ventas.

NUMERO DE REPORTES INTERACTIVOS QUE
MONITOREEN EL CUMPLIMIENTO DE LAS METAS
ESTABLECIDAS RESPECTO A LAS VENTAS.

Numero de reportes interactivos
que monitoreen el cumplimiento
de las metas establecidas
respecto a las ventas.

N° DE REPORTES

Lineal (Namero de reportes
interactivos que monitoreen el
cumplimiento de las metas

of 02 establecidas respecto alas
ventas.)

Fig. 69. Grafico estadistico: NUmero de reportes interactivos que monitoreen el cumplimiento de
las metas establecidas respecto a las ventas
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5.3.

O1: Numero de reportes interactivos que monitoreen el cumplimiento de las metas
establecidas respecto a las ventas sin hacer uso de la solucion basada en

Inteligencia de Negocios.

O2: Numero de reportes interactivos que monitoreen el cumplimiento de las metas
establecidas respecto a las ventas haciendo uso de la solucion basada en

Inteligencia de Negocios.

Actualmente, se identificé que la empresa solo contaba con reportes tabulares
hechos en la plataforma de Microsoft Excel para revisar el cumplimiento de metas
por cada vendedor, ellos solo tenian como estandar S. 25000 al mes que junto a
operaciones numericas se lograba visualizar si se habia cumplido con el total de
las ventas a nivel de sucursal. Debido a esto, la empresa no tenia reportes que
contaran con gréficos y sobretodo con indicadores que les permita alertar si se esta
llegando a sus metas deseadas 0 no. Ahora, con la solucion basada en Inteligencia
de negocios que se implementd, la empresa cuenta con 2 reportes graficos que
alertan e indican si se estd cumpliendo o no lo meta establecida tanto por parte del
vendedor como por parte de la tienda. Esto se realiza por medio de colores: rojo,
amarillo y verde. Estos nuevos reportes permiten monitorear el cumplimiento de
las metas de ventas dadas, logrando ayudar a la toma de decisiones y creacion de

nuevas estrategias comerciales y de gestion.

Indicador 3:

Numero de reportes interactivos de los mejores clientes (clientes “top™)

TABLA XXXVI
INDICADOR 3
INDICADOR o1 02 DIFERENCIA
Numero de reportes interactivos de
0 2 2

los mejores clientes (clientes “top”)
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NUMERO DE REPORTES
INTERACTIVOS DE LOS MEJORES
CLIENTES (CLIENTES “TOP”)

Numero de reportes

@ T interactivos de los

[~ mejores clientes

e (clientes “top”)

e

w Lineal (Numero de

. reportes interactivos

& . )

oh 02 Qe.los me{ore‘:’?cllentes

(clientes “top”))

Fig. 70. Grafico estadistico: NUmero de reportes interactivos de los mejores clientes (clientes
"top")

O1: Numero de reportes interactivos de los mejores clientes (clientes “top”) sin

hacer uso de la solucion basada en Inteligencia de Negocios.

O2: Ndmero de reportes interactivos de los mejores clientes (clientes “top”)

haciendo uso de la solucion basada en Inteligencia de Negocios.

Actualmente, se identificé que la empresa solo contaba con reportes tabulares
hechos en la plataforma de Microsoft Excel, los cuales eran solicitados en el
instante al area de Sistemas y realizados mediante la generacién de tablas
dindmicas en el programa ya mencionado. Debido a esto, la empresa no tenia
reportes que contaran con graficos que permitan un mayor entendimiento de los
informes. Ahora, con la solucion basada en Inteligencia de negocios que se
implemento, la empresa cuenta con 2 reportes graficos exclusivos sobre ventas
por cliente; uno mostrando a los 5 primeros clientes con mayores y menores
ingresos respectivamente, y otra mostrando las ventas por clientes en rangos de
edades determinados, los cuales cuenta, ademas de tablas, con dashboards,
graficos que permiten apreciar de una manera facil y amigable la informacion.
Estos nuevos reportes permiten analizar las ventas de la empresa segun cliente,
edades, naturaleza, tipo de cliente; y en diferentes periodos de tiempo como afio,
mes, semestre y trimestre; todo esto con la finalidad de apoyar a las decisiones
estratégicas que se toman en esta area. Por lo tanto, se cumple lo dicho por Cano
[3], que nos dice que los principales beneficios de la Inteligencia de Negocios es

la ayuda que provee para que los ejecutivos tomen mejores decisiones estratégicas.
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5.4. Indicador 4:
Numero de grupos de clientes identificados

TABLA XXXVII
INDICADOR 4
INDICADOR o1 02 DIFERENCIA
NuUmero de grupos de clientes
0 14 14

identificados

NUMERO DE GRUPOS DE CLIENTES
IDENTIFICADOS

NGmero de
grupos de

] clientes

= identificados

o

o

= .

o Il_meal

o (Ntmero de

= grupos de

J clientes

identificados)

Fig. 71. Gréfico estadistico: NUmero de grupos de clientes identificados.

O1: Namero de grupos de clientes identificados sin hacer uso de la solucion
basada en Inteligencia de Negocios.

O2: Numero de grupos de clientes identificados haciendo uso de la solucién

basada en Inteligencia de Negocios.

Se identifico que la empresa no cuenta con herramientas que le ayuden a
aprovechar la informacion de sus clientes. No podian agrupar a sus clientes
teniendo en cuenta su comportamiento, es decir, teniendo en cuenta variables
como la edad, género, zona, estado civil, entre otros., con la finalidad de
personalizar las ofertas o estrategias de mercado hacia dichos consumidores y, por
ende, a lograr mas utilidades. Ahora, gracias a la solucion planteada, se ha
conseguido clasificar a los clientes en 14 grupos diferentes cuyos nombres se
encuentran en la Fig. 53. Estos grupos se encuentran en un reporte que permite
ver cada grupo de clientes segun el grupo que se escoja mediante dos tablas y los

filtros adecuados para lo que requiera la empresa; esto les servird para proponer

121



5.5.

mejores estrategias de marketing de acuerdo a las necesidades o comportamiento
del cliente y lograr satisfacer y fidelizar a sus consumidores, dandoles esta
solucion una gran ventaja sobre otras empresas del mismo rubro. Por lo tanto, se
cumple lo dicho por Hill y Jones [13] sostienen que la segmentacion del mercado
o segmentacion de clientes es “la forma en que una compaiiia decide agrupar a los
clientes, con base en las diferencias importantes de sus necesidades o preferencias,

a fin de obtener una ventaja competitiva”.

Indicador 5:
Caracteristicas obtenidas por cada grupo encontrado

TABLA XXXVIII
INDICADOR 5

INDICADOR o1 02 DIFERENCIA

Caracteristicas obtenidas por 0 8 8
cada grupo encontrado

CARACTERISTICAS OBTENIDAS POR
CADA GRUPO ENCONTRADO

l Caracteristicas

n
E \ obtenidas por cada
o grupo encontrado

o

= Lineal (Caracteristicas
? P obtenidas por cada
= grupo encontrado)

OJ'_ 02

Fig. 72. Gréfico estadistico: Caracteristicos obtenidos por cada grupo encontrado

O1: Caracteristicas obtenidas por cada grupo encontrado sin hacer uso de la

solucion basada en Inteligencia de Negocios.

O2: Caracteristicas obtenidas por cada grupo encontrado haciendo uso de la
solucion basada en Inteligencia de Negocios.

Se encontré que la empresa no cuenta con herramientas que le ayuden a
aprovechar la informacion de sus clientes de tal manera que se logre identificar

caracteristicas de los clientes y que, en base a ello, se logre agruparlos a fin de
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personalizar el trato con ellos, ofrecerles ofertas especiales y mejorar las
estrategias de mercado. Ahora, gracias a la solucién planteada, se ha conseguido
registrar 8 caracteristicas: género, estado civil, nimero de hijos, naturaleza, tipo
de cliente, monto, zona, producto mas comprado, las cuales seran de mucha ayuda

en el momento de conformar los grupos de clientes.

5.6. Indicador 6:

Porcentaje de registros de clientes que contienen datos vacios o nulos

TABLA XXXIX
INDICADOR 6
INDICADOR o1 02
Porcentaje de registros de 54% 0%
clientes que contienen datos (85264 de 157859
vacios o nulos registros)

PORCENTAIJE DE REGISTROS DE CLIENTES
QUE CONTIENEN DATOS VACIOS O NULOS

s Porcentaje de
registros de
clientes que
contienen datos
vacios o nulos

%

--------- Lineal
(Porcentaje de
registros de
clientes que
contienen datos
vacios o nulos)

Fig. 73. Gréfico estadistico: Porcentaje de datos de clientes no vélidos o nulos

O1: Porcentaje de registros de clientes que contienen datos vacios o nulos sin

hacer uso de la solucién basada en Inteligencia de Negocios.

O2: Porcentaje de registros de clientes que contienen datos vacios o nulos
haciendo uso de la solucion basada en Inteligencia de Negocios.

En la base del sistema transaccional de la empresa se realizaron consultas SQL a
latabla “mstO1cli” que es la tabla de cliente, con la finalidad de hallar el porcentaje
de registros que contengan datos vacios o nulos. Se encontro, en esa tabla un 54%
de datos vacios o nulos. Ahora, gracias a la solucion planteada, se han conseguido
reducir estas irregularidades gracias al proceso ETL y a la formacion del Data

Warehouse, el cual esta incluido en el sistema propuesto.
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5.7. Indicador 7:
Porcentaje de registros de clientes duplicados

TABLA XL
INDICADOR 7
INDICADOR o1 02
Porcentaje de registros de 1% 0%
clientes duplicados (1380 de 157859
registros)

PORCENTAIJE DE REGISTROS DE
CLIENTES DUPLICADOS

I Porcentaje de
registros de
clientes
duplicados

%

--------- Lineal
(Porcentaje de
registros de
clientes
duplicados)

Fig. 74. Gréfico estadistico: Porcentaje de datos de clientes duplicados

O1: Porcentaje de registros de clientes duplicados sin hacer uso de la solucion

basada en Inteligencia de Negocios.

O2: Porcentaje de registros de clientes duplicados haciendo uso de la solucion
basada en Inteligencia de Negocios.

En la base de datos del sistema transaccional de la empresa se realizaron consultas
SQL a la tabla “mst0O1cli” que es la tabla de cliente, con la finalidad de hallar el
porcentaje de registros y datos duplicados. Se encontro, en esa tabla, un 1% de
datos duplicados. Ahora, gracias a la solucién planteada, se han conseguido
reducir estas irregularidades gracias al proceso ETL y a la formacion del Data
Warehouse, el cual esta incluido en el sistema propuesto. Debido a esto, se puede
corroborar lo dicho por Castro [4] que nos dice que la inteligencia de Negocios
(BI) permite integrar diversas fuentes de informacion y eliminar aquellos datos

incongruentes y duplicados que se puedan encontrar a lo largo del proceso.
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5.8. Indicador 8:
Tiempo promedio que toma la obtencion de reportes sobre ventas
Para comprobar el cumplimiento de este indicador, se realizé la toma de tiempos
para la obtencion de reportes mediante un cronometro. Para una mayor seguridad

se realizaron 10 pruebas de registros de tiempo.

TABLA XLI

REGISTROS DE TIEMPO ANTES Y DESPUES DE USAR LA SOLUCION PROPUESTA

Th o1 02

T, 20.15 min 1.25 min
T, 26.53 min 1.05 min
Ts 18.12 min 0.97 min
T4 23.53 min 1.25 min
Ts 24.03 min 1.07 min
Te 19.93 min 0.80 min
T; 20.23 min 2.02 min
Ts 23.73 min 1.30 min
To 21.47 min 1.22 min
Tio 20.97 min 1.17 min

REGISTROS DE TIEMPO ANTES Y DESPUES DE USAR LA
SOLUCION PROPUESTA

w
o

26.53
23.53 24.03 23.73

20.1% 19.93 20.23
48.12

]
i

21.47 30.97

[
o

01

Tiempo (minuots)
= =
o w

02

w

125 105 097 125 1.07 o8 292 13 122 117

o

0 2 4 6 8 10 12

N° de registros de Tlempo

Fig. 75. Gréfico estadistico: Registros de tiempo antes y después de usar la solucién propuesta

O1: Tiempo promedio que toma la obtencion de reportes sobre ventas sin hacer

uso de la solucion basada en Inteligencia de Negocios.

O2: Tiempo promedio que toma la obtencion de reportes sobre ventas haciendo

uso de la solucion basada en Inteligencia de Negocios.

Como podemos observar, en el sistema transaccional se lograba presentar reportes

tabulares en un tiempo promedio de 21.87 min. Ahora con la solucién basada en
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inteligencia de negocios el tiempo se redujo a un 5 % del actual siendo 1.21 min
aproximadamente. Debido a esto, se puede confirmar lo dicho por [38] que nos
dice que la inteligencia de negocios en la nube nos reducira considerablemente el
tiempo de respuesta y de entrega de la informacion. Asimismo, Cohen y Asin [6]
afirman que gracias a la elaboracion de un Data Warehouse “las Unicas
operaciones sobre la base de datos se reducen a captura de datos o acceso de los

mismos”, lo que significa que el procesamiento de informacion sera mas ligero.
9

Formulacion de la hipotesis

Ho: La implementacion de una solucion basada en Inteligencia de Negocios
apoyado de un algoritmo de clustering no reducira el tiempo promedio que toma
la obtencion de informacion sobre ventas.

Ho: 01 < 02

Hi: La implementacion de una solucion basada en Inteligencia de Negocios
apoyado de un algoritmo de clustering reducira el tiempo promedio que toma la
obtencion de informacion sobre ventas.

Hi: 01 > 02

Nivel de Significancia: 1 —a=1-0.95=0.05

Pre prueba (01) Post prueba(02)
Media 21.869 121
Varianza 6.337832222 0.104444444
Observaciones 10 10
Coeficiente de correlacion de Pearson -0.066098227
Diferencia hipotética de las medias 0
Grados de libertad 9
Estadistico t 25.52667258
P(T<=t) una cola 0.00000000052302
Valor critico de t (una cola) 1.83311293265624

Fig. 76. Grafico estadistico: Formulacion de hip6tesis

Interpretacion:

El p-valor es menor al nivel de significancia (0.05), por lo tanto, se rechaza la
hipotesis nula (Ho). Esto quiere decir, que a un 95% de confianza se afirma que la
implementacion de una solucion basada en Inteligencia de Negocios apoyado de
un algoritmo de clustering reducira el tiempo promedio que toma la obtencion de

informacién sobre ventas.
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5.9. Indicador 9:
Nivel de satisfaccion de los ejecutivos sobre la informacién solicitada
Para el cumplimiento de este indicador se realizé una encuesta a 3 trabajadores de
la empresa, que son parte del equipo que toma decisiones en el area donde se
desarroll6 la tesis. Para una mayor precision y teniendo en cuenta el disefio de
investigacion, se realizé la misma encuesta antes y después de hacer uso de la

solucion propuesta. Se consideraron las siguientes pruebas:

O1: Nivel de satisfaccion de los ejecutivos sobre la informacién solicitada sin

hacer uso de la solucion basada en Inteligencia de Negocios.

O2: Nivel de satisfaccion de los ejecutivos sobre la informacion solicitada

haciendo uso de la solucion basada en Inteligencia de Negocios.

La encuesta estuvo conformada por 11 items. En cada uno de ellos se realiz6 un
analisis estadistico en donde se considerd una tabla y un grafico representativo de

los resultados tanto en la preprueba como en la posprueba.

Resultados de la encuesta en la etapa de preprueba
TABLA XLII

ANALISIS ESTADISTICO DE iTEM N° 1

ftem Totalmente en En desacuerdo Ni de acuerdo ni en De acuerdo ~ Totalmente de
desacuerdo (1) ) desacuerdo (3) 4) acuerdo (5)

El acceso al Fi % Fi % Fi % Fi % Fi %

sistema es rapido 0 0 2 66.67 1 33.33 0 0 0 0

El acceso al sistema es rapido

0%

0% 0%

= Totalmente en desacuerdo (1)
= En desacuerdo (2)
Ni de acuerdo nien

desacuerdo (3)

De acuerdo (4)

» Totalmente de acuerdo (5)

Fig. 77. Analisis estadistico del ftem N° 1. Etapa preprueba
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En el siguiente grafico se puede apreciar que el 67% que corresponde a 2 personas

han contestado que estan en desacuerdo que el sistema que usan sea rapido, 1

persona que pertenecen al 33% manifiesta que no esta de acuerdo ni en desacuerdo

y ninguna afirma las alternativas restantes.

TABLA XLIII

ANALISIS ESTADISTICO DE ITEM N° 2

N it Totalmente en En desacuerdo Ni de acuerdo ni en De acuerdo  Totalmente de
° em
desacuerdo (1) 2) desacuerdo (3) 4) acuerdo (5)
La visualizacionde  Fi % Fi % Fi % Fi % Fi %
) los componentes de
los reportes es 1 33.33 2 66.67 0 0 0 0 0 0
intuitiva
La visualizacién de los componentes de los
reportes es intuitiva
0% 0%
0% = Totalmente en desacuerdo
(1)
= En desacuerdo (2)
Ni de acuerdo ni en
desacuerdo (3)
De acuerdo (4)
= Totalmente de acuerdo (5)
Fig. 78. Analisis estadistico del ftem N° 2. Etapa preprueba
En el siguiente gréafico se puede apreciar que el 33% que corresponde a 1 persona
han contestado que estan totalmente en desacuerdo que la visualizacion de los
componentes de los reportes del sistema que usan es intuitiva, 2 personas que
pertenecen al 67% manifiestan que estdn en desacuerdo y ninguna afirma las
alternativas restantes.
TABLA XLIV
ANALISIS ESTADISTICO DEL ITEM N° 3
N it Totalmente en En desacuerdo Ni de acuerdo ni en De acuerdo  Totalmente de
° em
desacuerdo (1) 2) desacuerdo (3) (@) acuerdo (5)
El sistema muestra Fi % Fi % Fi % Fi % Fi %
informacion atil que
3 apoya a la toma de
decisiones 0 0 3 100 0 0 0 0 0 0

estratégicas para el

area de ventas.
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El sistema muestra informacién util que apoya a
la toma de decisiones estratégicas para el area de
ventas.

0R% = Totalmente en desacuerdo
(1)

= En desacuerdo (2)

= Ni de acuerdo nien
desacuerdo (3)

De acuerdo (4)

= Totalmente de acuerdo (5)

Fig. 79. Analisis estadistico del item N° 3. Etapa preprueba

En el siguiente grafico se puede apreciar que el 100%, que corresponde a los 3
encuestados, han contestado que estan en desacuerdo que el sistema muestra
informacion Util que apoya a la toma de decisiones estratégicas para el area de

ventas y ninguna afirma las alternativas restantes.

TABLA XLV

ANALISIS ESTADISTICO DEL ITEM N° 4

N° ftem Totalmente en En desacuerdo Ni de acuerdo ni en De acuerdo  Totalmente de
desacuerdo (1) ) desacuerdo (3) (@) acuerdo (5)
El tiempo de entrega  Fi % Fi % Fi % Fi % Fi %
de los reportes del
sistema es 1 33.33 1 33.33 1 33.33 0 0 0 0
razonable.

El tiempo de entrega de los reportes del sistema
es razonable.

= Totalmente en desacuerdo
(1)

= En desacuerdo (2)

= Ni de acuerdo nien
desacuerdo (3)

De acuerdo (4)

® Totalmente de acuerdo (5)

Fig. 80. Analisis estadistico del ftem N° 4. Etapa preprueba

En el siguiente grafico se puede apreciar que el 33% que corresponde a 1 persona
ha contestado que estan totalmente en desacuerdo que el tiempo de entrega de los
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reportes del sistema que usan es razonable, otro 33% manifiesta que no esté de
acuerdo, el resto afirma que no esta de acuerdo ni en desacuerdo y ninguna marcé

las alternativas restantes.

TABLA XLVI

ANALISIS ESTADISTICO DEL ITEM N° 5

N it Totalmente en En desacuerdo Ni de acuerdo ni en De acuerdo  Totalmente de
° em
desacuerdo (1) 2) desacuerdo (3) 4) acuerdo (5)
Los reportes del Fi % Fi % Fi % Fi % Fi %
sistema estan
5 disponibles en todo
. 1 33.33 2 66.67 0 0 0 0 0 0
momento, es decir
en un horario 24/7.
Los reportes del sistema estan disponibles en
todo momento, es decir en un horario 24/7.
0% _._ 0%
0% = Totalmente en desacuerdo
(1)
= En desacuerdo (2)
= Ni de acuerdo nien
desacuerdo (3)
De acuerdo (4)
= Totalmente de acuerdo (5)
Fig. 81. Analisis estadistico del item N° 5. Etapa preprueba
En el siguiente grafico se puede apreciar que el 67% que corresponde a 2 personas
ha contestado que estan en desacuerdo que los reportes del sistema que usan estan
disponibles en todo momento, 1 persona que pertenecen al 33% manifiesta que
esta totalmente en desacuerdo y ninguna afirma las alternativas restantes.
TABLA XLVII
ANALISIS ESTADISTICO DEL ITEM N° 6
N it Totalmente en En desacuerdo Ni de acuerdo ni en De acuerdo  Totalmente de
° em
desacuerdo (1) ) desacuerdo (3) (@) acuerdo (5)
Los reportes que Fi % Fi % Fi % Fi % Fi %
obtiene del sistema
son visualizados
6 desde cualquier
dispositivo 3 100 0 0 0 0 0 0 0 0

(computadora,
laptop, tablet,
smartphone).
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Los reportes que obtiene del sistema son
visualizados desde cualquier dispositivo
(computadora, laptop, tablet, smartphone).

0% _ 0%

0%
(1)

= En desacuerdo (2)

Ni de acuerdo nien
desacuerdo (3)

= De acuerdo (4)

Fig. 82. Analisis estadistico del Item N° 6. Etapa preprueba

= Totalmente en desacuerdo

» Totalmente de acuerdo (5)

En el siguiente grafico se puede apreciar que el 100% que corresponde a todos los

encuestados ha contestado que estan totalmente en desacuerdo que los reportes

que obtiene del sistema actual son visualizados desde cualquier dispositivo

(computadora, laptop, tablet, smartphone) y nadie afirma las alternativas restantes.

TABLA XLVIII

ANALISIS ESTADISTICO DEL iITEM N° 7

. . Totalmente en En desacuerdo Ni de acuerdo ni en De acuerdo  Totalmente de
N ttem desacuerdo (1) ) desacuerdo (3) 4 acuerdo (5)
El sistema muestra Fi % Fi % Fi % Fi %
informacion
entendible, completa
7 y ordenada de
0 3 100 0 0 0 0 0 0

acuerdo a los
criterios que Ud. ha

especificado.

0% 0% 0% 0%

El sistema muestra informacién entendible,
completa y ordenada de acuerdo a los criterios

que Ud. ha especificado.

= Totalmente en desacuerdo

(1)
= En desacuerdo (2)
= Ni de acuerdo nien
desacuerdo (3)

De acuerdo (4)

= Totalmente de acuerdo (5)

Fig. 83. Analisis estadistico del item N°7. Etapa preprueba
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En el siguiente gréafico se puede apreciar que el 100% que corresponde a todos los

encuestados ha contestado que estdn en desacuerdo que el sistema muestra

informacién entendible, completa y ordenada; nadie afirma las alternativas

restantes.
TABLA XLIX
ANALISIS ESTADISTICO DEL ITEM N° 8
N it Totalmente en En desacuerdo Ni de acuerdo ni en De acuerdo  Totalmente de
° em
desacuerdo (1) ) desacuerdo (3) 4 acuerdo (5)
El sistema muestra Fi % Fi % Fi % Fi % Fi %
informacion analitica
como el
comportamiento de las
8 ventas y su variacion
1 33.33 2 66.67 0 0 0 0 0 0

con respecto al tiempo,
ventas por cliente,
marcas, productos,

campaﬁas, entre otros.

El sistemma muestra informacién analitica como el
comportamiento de las ventas y su variacién con
respecto al tiempo, ventas por cliente, marcas,
productos, campafias, entre otros.

0% 0% 0%

= Totalmente en desacuerdo
(1)

= En desacuerdo (2)

Ni de acuerdo ni en
desacuerdo (3)

De acuerdo (4)

Fig. 84. Analisis estadistico del ftem N° 8. Etapa preprueba

En el siguiente grafico se puede apreciar que el 67% que corresponde a 2 personas

ha contestado que estdn en desacuerdo que el sistema que usan muestra

informacion analitica como el comportamiento de las ventas y su variacion con

respecto al tiempo, ventas por cliente, marcas, productos, camparias, entre otros,

1 persona que pertenece al 33% manifiesta que esta totalmente en desacuerdo y

ninguna afirma las alternativas restantes.
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TABLAL

ANALISIS ESTADISTICO DEL ITEM N° 9

N° ftem Totalmente en En desacuerdo Ni de acuerdo ni en De acuerdo  Totalmente de
desacuerdo (1) ) desacuerdo (3) (@) acuerdo (5)
La clasificacion de Fi % Fi % Fi % Fi % Fi %
clientes realizada es
9 la adecuada seglin
1 33.33 2 66.67 0 0 0 0 0 0

los criterios que Ud.
ha establecido.

La clasificacion de clientes realizada es la
adecuada segun los criterios que Ud. ha
establecido.

= Totalmente en desacuerdo

(1)

» En desacuerdo (2)
= Ni de acuerdo nien
desacuerdo (3)

De acuerdo (4)

= Totalmente de acuerdo (5)

Fig. 85. Analisis estadistico del ftem N° 9. Etapa preprueba

En el siguiente grafico se puede apreciar que el 67% que corresponde a 2 personas

ha contestado que estan en desacuerdo que la clasificacion de clientes realizada es

la adecuada segun los criterios que ellos establecieron., 1 persona que pertenece

al 33% manifiesta que esta totalmente en desacuerdo y ninguna afirma las

alternativas restantes.

TABLA LI

ANALISIS ESTADISTICO DEL ITEM N° 10

. B Totalmente en En desacuerdo Ni de acuerdo ni en De acuerdo  Totalmente de
N ttem desacuerdo (1) 2) desacuerdo (3) (@) acuerdo (5)
Los reportes del Fi % Fi % Fi % Fi % Fi %
sistema relacionados
10  alaclasificacion de
1 33.33 2 66.67 0 0 0 0 0 0

clientes responden a

sus necesidades.
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Los reportes del sistema relacionados a la
clasificacién de clientes responden a sus
necesidades.
= Totalmente en desacuerdo
(1)

= En desacuerdo (2)

Ni de acuerdo ni en
desacuerdo (3)

m De acuerdo (4)

= Totalmente de acuerdo (5)

Fig. 86. Analisis estadistico del item N° 10. Etapa preprueba

En el siguiente grafico se puede apreciar que el 67% que corresponde a 2 personas
ha contestado que estan en desacuerdo que los reportes del sistema que usan
relacionados a la clasificacion de clientes responden a sus necesidades, 1 persona
que pertenece al 33% manifiesta que esta totalmente en desacuerdo y ninguna

afirma las alternativas restantes.

TABLALII

ANALISIS ESTADISTICO DEL ITEM N° 11

N it Totalmente en En desacuerdo Ni de acuerdo ni en De acuerdo  Totalmente de
° em
desacuerdo (1) 2) desacuerdo (3) (@) acuerdo (5)
El sistema cumple Fi % Fi % Fi % Fi % Fi %
con los
11 o
requerimientos que 1 33.33 2 66.67 0 0 0 0 0 0

Ud. ha especificado.

El sistema cumple con los requerimientos que
Ud. ha especificado.

0% 0%
0%

= Totalmente en desacuerdo

(1)

= En desacuerdo (2)

= Ni de acuerdo nien
desacuerdo (3)

De acuerdo (4)

® Totalmente de acuerdo (5)

Fig. 87. Analisis estadistico del tem N° 11. Etapa preprueba
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En el siguiente grafico se puede apreciar que el 67% que corresponde a 2 personas
ha contestado que estan en desacuerdo que el sistema que usan cumple con los
requerimientos que especificaron, 1 persona que pertenece al 33% manifiesta que

esta totalmente en desacuerdo y ninguna afirma las alternativas restantes.

Resultados de la encuesta en la etapa de posprueba

TABLA LI

ANALISIS ESTADISTICO DE ITEM N° 1

N it Totalmente en En desacuerdo Ni de acuerdo ni en De acuerdo Totalmente de
° em
desacuerdo (1) ) desacuerdo (3) 4) acuerdo (5)
1 El acceso al Fi % Fi % Fi % Fi % Fi %
sistema es rapido 0 0 0 0 0 0 2 66.67 1 33.33
El acceso al sistema es rapido
0% _ 0% 0%
= Totalmente en desacuerdo
(1)
En desacuerdo (2)
Ni de acuerdo nien
67% desacuerdo (3)
De acuerdo (4)
= Totalmente de acuerdo (5)
Fig. 88. Anlisis estadistico del ftem N°1. Etapa posprueba
En el siguiente grafico se puede apreciar que el 67% que corresponde a 2 personas
han contestado que estan de acuerdo que el sistema propuesto sea rapido, 1
persona que pertenecen al 33% manifiesta que estd totalmente de acuerdo y
ninguna afirma las alternativas restantes.
TABLA LIV
ANALISIS ESTADISTICO DE ITEM N° 2
N it Totalmente en En desacuerdo Ni de acuerdo ni en De acuerdo  Totalmente de
° em
desacuerdo (1) ) desacuerdo (3) 4) acuerdo (5)
Lavisualizacionde  Fi % Fi % Fi % Fi % Fi %
) los componentes de
los reportes es 0 0 0 0 0 0 0 0 3 100
intuitiva
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La visualizacién de los componentes de los
reportes es intuitiva

o 0%
0% 0% 0%

= Totalmente en desacuerdo
(1)

En desacuerdo (2)
= Ni de acuerdo nien
desacuerdo (3)

= De acuerdo (4)

= Totalmente de acuerdo (5)

Fig. 89. Analisis estadistico del item N°2. Etapa posprueba

En el siguiente grafico se puede apreciar que el 100%, que corresponde a los 3

encuestados, han contestado que estan totalmente de acuerdo que la visualizacién

de los componentes de los reportes del sistema propuesto es intuitiva y nadie

afirma las alternativas restantes.

TABLA LV

ANALISIS ESTADISTICO DEL ITEM N° 3

. . Totalmente en En desacuerdo Ni de acuerdo ni en De acuerdo Totalmente de
N ftem desacuerdo (1) ) desacuerdo (3) 4) acuerdo (5)
El sistema muestra  Fi % Fi % Fi % Fi % Fi %
informacién Gtil que
3 apoya a la toma de
decisiones 0 0 0 0 0 0 1 33.33 2 66.67

estratégicas para el

area de ventas.

El sistema muestra informacidn util que apoya a
la toma de decisiones estratégicas para el area de
ventas.

0% 0% %

= Totalmente en desacuerdo

(1)

= En desacuerdo (2)

= Ni de acuerdo ni en
desacuerdo (3)

De acuerdo (4)

= Totalmente de acuerdo (5)

Fig. 90. Analisis estadistico del ftem N°3. Etapa posprueba
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En el siguiente grafico se puede apreciar que el 67% que corresponde a 2 personas

han contestado que estan totalmente de acuerdo que el sistema muestra

informacidn util que apoya a la toma de decisiones estratégicas para el area de

ventas, 1 persona que pertenecen al 33% manifiesta que estd de acuerdo y ninguna

afirma las alternativas restantes.

TABLA LVI

ANALISIS ESTADISTICO DEL ITEM N° 4

. _ Totalmente en En desacuerdo Ni de acuerdo ni en De acuerdo Totalmente de
N ttem desacuerdo (1) ) desacuerdo (3) 4 acuerdo (5)
El tiempo de Fi % Fi % Fi % Fi % Fi %
entrega de los
reportes del sistema 0 0 0 0 0 0 2 66.67 1 33.33

es razonable.

El tiempo de entrega de los reportes del sistema
es razonable.

0% 0%
0%

¢]

= Totalmente en desacuerdo
(1)

En desacuerdo (2)
Ni de acuerdo nien
67% desacuerdo (3)

De acuerdo (4)

= Totalmente de acuerdo (5)

Fig. 91. Analisis estadistico del ftem N°4. Etapa posprueba

En el siguiente grafico se puede apreciar que el 33% que corresponde a 1 persona

ha contestado que esta totalmente de acuerdo que el tiempo de entrega de los

reportes del sistema propuesto es razonable, otro 67% manifiesta que esta de

acuerdo y ninguna afirma las alternativas restantes.

TABLA LVII

ANALISIS ESTADISTICO DEL ITEM N° 5

N° ftem Totalmente en En desacuerdo Ni de acuerdo ni en De acuerdo Totalmente de
desacuerdo (1) 2) desacuerdo (3) 4) acuerdo (5)
Los reportes del Fi % Fi % Fi % Fi % Fi %
sistema estan
5 disponibles en todo
0 0 0 0 0 0 1 33.33 2 66.67

momento, es decir
en un horario 24/7.
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Los reportes del sistema estan disponibles en
todo momento, es decir en un horario 24/7.

0% 0%
0% = Totalmente en desacuerdo
(1)

33% = En desacuerdo (2)

67%

Ni de acuerdo nien
’ desacuerdo (3)

De acuerdo (4)

Totalmente de acuerdo (5)

Fig. 92. Analisis estadistico del ftem N° 5. Etapa posprueba

En el siguiente grafico se puede apreciar que el 67% que corresponde a 2 personas
ha contestado que esta totalmente de acuerdo que los reportes del sistema
propuesto estan disponibles en todo momento, 1 persona que pertenecen al 33%
manifiesta que esta de acuerdo y ninguna afirma las alternativas restantes.

TABLA LVIII

ANALISIS ESTADISTICO DEL ITEM N° 6

Totalmente en En desacuerdo Ni de acuerdo ni De acuerdo Totalmente de

N ftem desacuerdo (1) ) en desacuerdo (3) (@) acuerdo (5)
Los reportes que obtiene del ~ Fi % Fi % Fi % Fi % Fi %
sistema son visualizados
6 desde cualquier dispositivo
0 0 0 0 0 0 1 3333 2 66.67

(computadora, laptop,
tablet, smartphone).

Los reportes que obtiene del sistema son
visualizados desde cualquier dispositivo
(computadora, laptop, tablet, smartphone).

0% 0% _0%

= Totalmente en desacuerdo
(1)

33% ® En desacuerdo (2)

Ni de acuerdo nien
’ desacuerdo (3)

De acuerdo (4)

Totalmente de acuerdo (5)

Fig. 93. Analisis estadistico del item N° 6. Etapa posprueba
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En el siguiente grafico se puede apreciar que el 67% que corresponde a 2 personas

ha contestado que esté totalmente de acuerdo que estan totalmente de acuerdo que

los reportes que obtiene del sistema propuesto son visualizados desde cualquier

dispositivo (computadora, laptop, tablet, smartphone), 1 persona que pertenecen

al 33% manifiesta que esté de acuerdo y nadie afirma las alternativas restantes.

TABLA LIX

ANALISIS ESTADISTICO DEL ITEM N° 7

Totalmente en En desacuerdo  Ni de acuerdo ni De acuerdo

Totalmente de

N° item
desacuerdo (1) ) en desacuerdo (3) 4 acuerdo (5)
El sistema muestra Fi % Fi % Fi % Fi % Fi %
informacién entendible,
7 completa y ordenada de
0 0 0 0 0 0 1 33.33 2 66.67

acuerdo a los criterios que

Ud. ha especificado.

El sistema muestra informacién entendible,
completa y ordenada de acuerdo a los criterios
que Ud. ha especificado.

0% 0%

0% = Totalmente en desacuerdo
(1)

= En desacuerdo (2)

Ni de acuerdo nien
desacuerdo (3)

De acuerdo (4)

= Totalmente de acuerdo (5)

Fig. 94. Analisis estadistico del ftem N° 7. Etapa posprueba

En el siguiente grafico se puede apreciar que el 67% que corresponde a 2 personas

ha contestado que esta totalmente de acuerdo que el sistema propuesto muestra

informacion entendible, completa y ordenada, 1 persona que pertenecen al 33%

manifiesta que esta de acuerdo; nadie afirma las alternativas restantes.
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TABLA LX

ANALISIS ESTADISTICO DEL ITEM N° 8

N it Totalmente en En desacuerdo Ni de acuerdo nien  De acuerdo Totalmente de
° em
desacuerdo (1) ) desacuerdo (3) (@) acuerdo (5)
El sistema muestra informacion Fi % Fi % Fi % Fi % Fi %
analitica como el comportamiento
8 de las ventas y su variacion con
respecto al tiempo, ventas por 0 0 0 0 0 0 1 3333 2 66.67
cliente, marcas, productos,
campafias, entre otros.
El sistema muestra informacion analitica como el
comportamiento de las ventas y su variacién con
respecto al tiempo, ventas por cliente, marcas,
productos, campafias, entre otros.
0% 0% 0%
= Totalmente en desacuerdo
(1)
3% = En desacuerdo (2)
Ni de acuerdo nien
desacuerdo (3)
De acuerdo (4)
= Totalmente de acuerdo (5)
Fig. 95. Analisis estadistico del ftem N° 8. Etapa Post- prueba
En el siguiente grafico se puede apreciar que el 67% que corresponde a 2 personas
ha contestado que esta totalmente de acuerdo que el sistema propuesto muestra
informacién analitica como el comportamiento de las ventas y su variacion con
respecto al tiempo, ventas por cliente, marcas, productos, camparias, entre otros,
1 persona que pertenece al 33% manifiesta que esta de acuerdo y ninguna afirma
las alternativas restantes.
TABLA LXI
ANALISIS ESTADISTICO DEL ITEM N° 9
N it Totalmente en En desacuerdo Ni de acuerdo ni en De acuerdo Totalmente de
° em
desacuerdo (1) ) desacuerdo (3) 4) acuerdo (5)
La clasificacion de Fi % Fi % Fi % Fi % Fi %
clientes realizada es
9 la adecuada segln
0 0 0 0 0 2 66.67 1 33.33

los criterios que Ud.

ha establecido.
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La clasificacion de clientes realizada es |la
adecuada segun los criterios que Ud. ha
establecido.
0% 0% _0% = Totalmente en desacuerdo
(1)
33% » En desacuerdo (2)

Ni de acuerdo nien
desacuerdo (3)

De acuerdo (4)

Totalmente de acuerdo (5)

Fig. 96. Anlisis estadistico del item N° 9. Etapa posprueba

En el siguiente grafico se puede apreciar que el 67% que corresponde a 2 personas
ha contestado que estan de acuerdo que la clasificacion de clientes realizada es la
adecuada segun los criterios que ellos establecieron., 1 persona que pertenece al

33% manifiesta que esta totalmente de acuerdo y ninguna afirma las alternativas

restantes.
TABLA LXII
ANALISIS ESTADISTICO DEL ITEM N° 10
N it Totalmente en En desacuerdo Ni de acuerdo ni De acuerdo Totalmente de
° em
desacuerdo (1) ) en desacuerdo (3) 4 acuerdo (5)
Los reportes del sistema  Fi % Fi % Fi % Fi % Fi %
relacionados a la
10 clasificacion de clientes

0 0 0 0 0 0 2 66.67 1 33.33

responden a sus

necesidades.

Los reportes del sistema relacionados a la
clasificacion de clientes responden a sus
necesidades.

0%
° 0% 0% = Totalmente en desacuerdo
(1)

33% = En desacuerdo (2)
Ni de acuerdo nien
\ 67% desacuerdo (3)

De acuerdo (4)

Totalmente de acuerdo (5)

Fig. 97. Analisis estadistico del ftem N° 10. Etapa posprueba
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En el siguiente grafico se puede apreciar que el 67% que corresponde a 2 personas
ha contestado que estdn de acuerdo que los reportes del sistema propuesto
relacionados a la clasificacion de clientes responden a sus necesidades, 1 persona
que pertenece al 33% manifiesta que esta totalmente de acuerdo y ninguna afirma

las alternativas restantes.

TABLA LXIII

ANALISIS ESTADISTICO DEL ITEM N° 11

. _ Totalmente en En desacuerdo Ni de acuerdo ni en De acuerdo Totalmente de
N ttem desacuerdo (1) ) desacuerdo (3) 4 acuerdo (5)
El sistema cumple Fi % Fi % Fi % Fi % Fi %
con los
H requerimientos que 0 0 0 0 0 0 1 33.33 2 66.67

Ud. ha especificado.

El sistema cumple con los requerimientos que
Ud. ha especificado.

0% 0%
0

= Totalmente en desacuerdo
(1)

33% En desacuerdo (2)

67%

Ni de acuerdo nien
’ desacuerdo (3)

De acuerdo (4)

Totalmente de acuerdo (5)

Fig. 98. Analisis estadistico del ftem N° 11. Etapa posprueba
En el siguiente grafico se puede apreciar que el 67% que corresponde a 2 personas
ha contestado que estan totalmente de acuerdo que el sistema propuesto cumple
con los requerimientos que especificaron, 1 persona que pertenece al 33%

manifiesta que esta de acuerdo y ninguna afirma las alternativas restantes.

5.10. Indicador 10:

Nivel de utilidad percibida de la solucién implementada

Para el cumplimiento de este indicador se realizd otra encuesta bajo la
metodologia TAM a los mismos 3 trabajadores de la empresa, que son parte del

equipo que toma decisiones en el area donde se desarroll6 la tesis. Se realizé la
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misma encuesta antes y después de hacer uso de la solucion propuesta. Se

consideraron lo siguiente:

O1: Nivel de utilidad percibida de la solucién implementada sin hacer uso de la

solucién basada en Inteligencia de Negocios.

O2: Nivel de utilidad percibida de la solucién implementada haciendo uso de la

solucion basada en Inteligencia de Negocios.

La encuesta estuvo conformada por 2 partes de 6 items cada uno. Para este
indicador, se ha considerado la primera parte de la encuesta mencionada. En cada
item se realiz6 un andlisis estadistico en donde se considerd una tabla y un gréfico

representativo de los resultados tanto en la preprueba como en la posprueba.

Resultados de la encuesta en la etapa de preprueba

TABLA LXIV

ANALISIS ESTADISTICO DEL iITEM N° 1

, Extremadamente  Bastante  Ligeramente Ligeramente ~ Bastante  Extremadamente
N° Item . . . Ninguno
improbable improbable  improbable probable probable probable

Usar el Fi % Fi % Fi % Fii % Fi % Fii % Fi %
sistema
transaccional
actual me
ayudarfa a 1 33.33 1 3333 1 3333 0 0 0 0 0 0 0 0
hacer mis
tareas mas

rapido

Usar el sistema transaccional actual me ayudaria
a hacer mis tareas mas rapido

0%
0% | 0% 0%

= Extremadamente improbable

= Bastante improbable
Ligeramente improbable
Ninguno

= Ligeramente probable

= Bastante probable

» Extremadamente probable

Fig. 99. Analisis estadistico del item N° 1. Etapa preprueba
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En el siguiente gréafico se puede apreciar que el 33% que corresponde a 1 persona
ha contestado que es ligeramente improbable que usar el sistema transaccional
actual que posee la empresa ayudaria a hacer mas rapido las tareas encomendadas,
otro 33% manifiesta que es bastante improbable, el resto afirma que es

extremadamente improbable. Ninguno marcd las alternativas restantes.

TABLA LXV

ANALISIS ESTADISTICO DEL ITEM N° 2

_ Extremadamente Bastante Ligeramente ) Ligeramente Bastante = Extremadamente
N° Item . . . Ninguno
improbable improbable  improbable probable probable probable
Usar el Fi % Fi % Fi % Fi % Fi % Fi % Fi %
sistema

transaccional
2 actual
o 1 33.33 2 66.67 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
mejoraria el
desempefio de

mi trabajo

Usar el sistema transaccional actual mejoraria el
desempefio de mi trabajo

0% 0%
0% 0%  nog

= Extremadamente improbable

= Bastante improbable
Ligeramente improbable
Ninguno

m Ligeramente probable

= Bastante probable

= Extremadamente probable

Fig. 100. Analisis estadistico del item N° 2. Etapa preprueba
En el siguiente grafico se puede apreciar que el 67% que corresponde a 2 personas
ha contestado que es bastante improbable que usar el sistema transaccional actual
mejora el desempefio de su trabajo, 1 persona que pertenece al 33% manifiesta

gue es extremadamente improbable y ninguna afirma las alternativas restantes.

TABLA LXVI

ANALISIS ESTADISTICO DEL ITEM N° 3

_ Extremadamente Bastante Ligeramente . Ligeramente Bastante  Extremadamente
N° Item . . . Ninguno
improbable improbable  improbable probable probable probable
Usar el sistema  Fi % Fi % Fi % Fi % Fi % Fi % Fi %
transaccional
3 incrementaria
. 66.67 1 3333 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
mi
productividad
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Usar el sistema transaccional incrementaria mi
productividad

0%
0%

0%

= Extremadamente improbable

= Bastante improbable

= Ligeramente improbable
Ninguno

= Ligeramente probable

= Bastante probable

= Extremadamente probable

Fig. 101. Analisis estadistico del item N° 3. Etapa preprueba

En el siguiente grafico se puede apreciar que el 67% que corresponde a 2 personas
ha contestado que es extremadamente improbable que usar el sistema
transaccional actual incrementaria su productividad, 1 persona que pertenece al

33% manifiesta que es bastante improbable y ninguna afirma las alternativas

restantes.
TABLA LXVII
ANALISIS ESTADISTICO DEL ITEM N° 4
B Extremadamente Bastante Ligeramente . Ligeramente  Bastante  Extremadamente
N° Item . . . Ninguno
improbable improbable improbable probable probable probable

Usar el Fi % Fi % Fi % Fi % Fi % Fi % Fi %
sistema

transaccional
4 actual
. 0 2 33.33 1 3333 0 0 0 0 0 0 0 0
aumentaria la
efectividad de

mi trabajo

Usar el sistema transaccional actual aumentaria
la efectividad de mi trabajo

0% 0% s
‘

0%

= Extremadamente improbable

= Bastante improbable

= Ligeramente improbable
Ninguno

= Ligeramente probable

= Bastante probable

= Extremadamente probable

Fig. 102. Analisis estadistico del item N° 4. Etapa preprueba

145



En el siguiente grafico se puede apreciar que el 67% que corresponde a 2 personas
ha contestado que es bastante improbable que usar el sistema transaccional actual
aumentaria la efectividad de su trabajo, 1 persona que pertenece al 33% manifiesta

que es ligeramente improbable y ninguna afirma las alternativas restantes.

TABLA LXVII

ANALISIS ESTADISTICO DEL ITEM N° 5

N it Extremadamente Bastante Ligeramente Ni Ligeramente  Bastante  Extremadamente
° em inguno
improbable improbable  improbable 9 probable probable probable
Usar el Fi % Fi % Fi % Fi % Fi % Fi % Fi %
sistema
transaccional
5 actual me
. 0 0 3 100 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
facilitaria la
realizacion de
mi trabajo
Usar el sistema transaccional actual me facilitaria
la realizaciéon de mi trabajo
0% _ 0% %, 9,
0% % 0% 0%
= Extremadamente improbable
= Bastante improbable
Ligeramente improbable
Ninguno
= Ligeramente probable
= Bastante probable
= Extremadamente probable
Fig. 103. Analisis estadistico del item N° 5. Etapa preprueba
En el siguiente grafico se puede apreciar que el 100% de los encuestados, que
corresponde a los 3 trabajadores, han contestado que es bastante improbable que
usar el sistema transaccional actual que posee la empresa facilitaria la realizacion
de su trabajo. Nadie afirma las alternativas restantes.
TABLA LXIX
ANALISIS ESTADISTICO DEL ITEM N° 6
_ Extremadamente Bastante Ligeramente . Ligeramente  Bastante  Extremadamente
N° Item . . . Ninguno
improbable improbable improbable probable probable probable
Encontraria el  Fi % Fi % Fi % Fi % Fi % Fi % Fi %
sistema
6 transaccional
. 1 33.33 1 33.33 1 3333 0 0 0 0 0 0 0 0
actual util en
mi trabajo
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Encontraria el sistema transaccional actual atil
en mi trabajo

O%O

0% % 0%

= Extremadamente improbable

= Bastante improbable

= Ligeramente improbable
Ninguno

» Ligeramente probable

= Bastante probable

= Extremadamente probable

Fig. 104. Analisis estadistico del item N° 6. Etapa preprueba

En el siguiente grafico se puede apreciar que el 33% que corresponde a 1 persona
ha contestado que es ligeramente improbable que se encuentre al sistema
transaccional actual que posee la empresa Gtil para su trabajo, otro 33% manifiesta
que es bastante improbable, el resto afirma que es extremadamente improbable.

Ninguno marco las alternativas restantes.

Resultados de la encuesta en la etapa de posprueba
TABLA LXX

ANALISIS ESTADISTICO DEL ITEM N° 1

it Extremadamente Bastante Ligeramente Ni Ligeramente  Bastante Extremadamente
em inguno
improbable improbable  improbable 9 probable probable probable

Usar una Fi % Fi % Fi % Fi % Fi % Fi % Fi %
solucién
basada en
Inteligencia de
1  Negocios me
ayudaria a 0 0 0 0 0 0 0 1 3333 1 3333 1 33.33
hacer mis
tareas mas

rapido.

Usar una solucién basada en Inteligencia de
Negocios me ayudaria a hacer mis tareas mas
rapido.

0%__ 0% ~0%

0%
= Extremadamente improbable

Bastante improbable
= Ligeramente improbable
= Ninguno
= Ligeramente probable
= Bastante probable

= Extremadamente probable
Fig. 105. Anélisis estadistico del item N° 1. Etapa posprueba
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En el siguiente gréafico se puede apreciar que el 33% que corresponde a 1 persona
ha contestado que es extremadamente probable que usar la solucidn basada en
Inteligencia de Negocios propuesta ayudaria a hacer mas rapido las tareas
encomendadas, otro 33% manifiesta que es bastante probable, el resto afirma que

es ligeramente probable. Ninguno marco las alternativas restantes.

TABLA LXXI

ANALISIS ESTADISTICO DEL ITEM N° 2

_ Extremadamente Bastante Ligeramente . Ligeramente Bastante Extremadamente
N° Item . . . Ninguno
improbable improbable  improbable probable probable probable
Usar una Fi % Fi % Fi % Fii % Fi % Fi % Fi %
solucién
basada en
Inteligencia
2 de Negocios 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 2 66.67 1 33.33
mejoraria el
desempefio

de mi trabajo.

Usar una solucién basada en Inteligencia de
Negocios mejoraria el desempefio de mi trabajo.

0% 0%
0% 0%

0%

» Extremadamente improbable
= Bastante improbable

» Ligeramente improbable

= Ninguno

= Ligeramente probable

Bastante probable

= Extremadamente probable

Fig. 106. Analisis estadistico del item N° 2. Etapa posprueba

En el siguiente grafico se puede apreciar que el 67% que corresponde a 2 personas
ha contestado que es bastante probable que usar la solucion basada en Inteligencia
de Negocios propuesta mejoraria el desempefio de su trabajo, 1 persona que
pertenece al 33% manifiesta que es extremadamente probable y ninguna afirma

las alternativas restantes.
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TABLA LXXII

ANALISIS ESTADISTICO DEL ITEM N° 3

Ligeramente  Bastante = Extremadamente

Extremadamente Bastante Ligeramente
probable probable probable

improbable improbable  improbable

Ne° item Ninguno

Usar una Fi % Fi % Fi % Fi % Fi % Fi % Fi %

solucion basada
en Inteligencia
3 de Negocios
. . 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 1 3333 2 66.67
incrementarfa
mi

productividad.

Usar una solucién basada en Inteligencia de
Negocios incrementaria mi productividad.

0% 0%
0% 0% (o

= Extremadamente improbable
= Bastante improbable

Ligeramente improbable

67% ’ = Ninguno
n Ligeramente probable

= Bastante probable

Extremadamente probable
Fig. 107. Analisis estadistico del item N° 3. Etapa posprueba

En el siguiente grafico se puede apreciar que el 67% que corresponde a 2 personas ha
contestado que es extremadamente probable que usar la solucién basada en Inteligencia de
Negocios propuesta incrementaria la productividad, 1 persona que pertenece al 33%

manifiesta que es bastante probable y ninguna afirma las alternativas restantes.

TABLA LXXIII

ANALISIS ESTADISTICO DEL ITEM N° 4

B Extremadamente Bastante Ligeramente . Ligeramente  Bastante ~ Extremadamente
N° Item . . . Ninguno
improbable improbable  improbable probable probable probable
Usar una Fi % Fi % Fi % Fi % Fi % Fii % Fi %
solucion
basada en
4 Inteligencia
de Negocios 0 0 0 0 0 0 0 0 1 3333 0 0 2 66.67

aumentaria la
efectividad en
mi trabajo.
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Usar una solucién basada en Inteligencia de
Negocios aumentaria la efectividad en mi
trabajo.

= Extremadamente improbable
Bastante improbable

= Ligeramente improbable

= Ninguno

= Ligeramente probable

= Bastante probable

= Extremadamente probable

Fig. 108. Analisis estadistico del item N° 4. Etapa posprueba

En el siguiente grafico se puede apreciar que el 67% que corresponde a 2 personas
ha contestado que es extremadamente probable que usar la solucién basada en
Inteligencia de Negocios propuesta aumentaria la efectividad de su trabajo, 1
persona que pertenece al 33% manifiesta que es ligeramente probable y ninguna

afirma las alternativas restantes.

TABLA LXXIV

ANALISIS ESTADISTICO DEL iTEM N° 5

N° ftem Extremadamente Bastante Ligeramente Ninguno Ligeramente Bastante Extremadamente
improbable improbable  improbable probable probable probable
Usar una Fi % Fi % Fi % Fi % Fi % Fi % Fi %
solucién
basada en
Inteligencia
> de Negocios 0 0 0 0 0 0 0 0 1 3333 1 3333 1 33.33
me facilitaria
la realizacion

de mi trabajo.

Usar una solucién basada en Inteligencia de
Negocios me facilitaria la realizacion de mi
trabajo.

0% 0%

0% 0%

= Extremadamente improbable

= Bastante improbable

= Ligeramente improbable
Ninguno

= ligeramente probable

= Bastante probable

= Extremadamente probable

Fig. 109. Anélisis estadistico del item N° 5. Etapa posprueba
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En el siguiente gréafico se puede apreciar que el 33% que corresponde a 1 persona

ha contestado que es extremadamente probable que usar la solucion basada en

Inteligencia de Negocios propuesta facilitaria la realizacion de su trabajo, otro

33% manifiesta que es bastante probable, el resto afirma que es ligeramente

probable. Ninguno marco las alternativas restantes.
TABLA LXXV

ANALISIS ESTADISTICO DEL ITEM N° 6

_ Extremadamente Bastante Ligeramente . Ligeramente Bastante Extremadamente
N° Item . . . Ninguno
improbable improbable  improbable probable probable probable
Encontraria  Fi % Fi % Fi % Fii % Fi % Fi % Fi %
una solucién
basada en
6 Inteligencia
. 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 1 3333 2 66.67
de Negocios
atil en mi
trabajo

Encontraria una solucion basada en Inteligencia
de Negocios util en mi trabajo

0% 0% 0% 0%
0%
Extremadamente improbable
33% Bastante improbable
= Ligeramente improbable
67% = Ninguno
. ' = ligeramente probable

Bastante probable

Extremadamente probable

Fig. 110. Anélisis estadistico del item N° 6. Etapa posprueba

En el siguiente grafico se puede apreciar que el 67% que corresponde a 2 personas

ha contestado que es extremadamente probable que encuentre la solucion basada

en Inteligencia de Negocios propuesta Gtil en su trabajo, 1 persona que pertenece

al 33% manifiesta que es bastante probable y ninguna afirma las alternativas

restantes.
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5.11. Indicador 11:
Nivel de facilidad de uso percibida de la solucion implementada

Para el cumplimiento de este indicador se realizé la misma encuesta mencionada
anteriormente a los mismos 3 trabajadores de la empresa, que son parte del equipo
que toma decisiones en el &rea donde se desarrollé la tesis. Se realizd la misma
encuesta antes y después de hacer uso de la solucién propuesta. Se consideraron

lo siguiente:

O1: Nivel de facilidad de uso percibida de la solucion implementada sin hacer uso

de la solucién basada en Inteligencia de Negocios.

O2: Nivel de facilidad de uso percibida de la solucién implementada haciendo uso
de la solucién basada en Inteligencia de Negocios.

Como ya se dijo, la encuesta estuvo conformada por 2 partes de 6 items cada uno.
Para este indicador, se ha considerado la segunda parte de la encuesta mencionada.
En cada item se realiz6 un analisis estadistico en donde se consider6 una tabla 'y
un gréafico representativo de los resultados tanto en la preprueba como en la

posprueba.

Resultados de la encuesta en la etapa de preprueba

TABLA LXXVI

ANALISIS ESTADISTICO DEL ITEM N° 1

N° ftem Extremadamente  Bastante  Ligeramente Ninguno Ligeramente ~Bastante  Extremadamente
improbable improbable  improbable probable probable probable

Aprender a Fi % Fi % Fi % Fi % Fi % Fii % Fi %
utilizar el
sistema
transaccional 0 0 2 66.67 1 3333 0 0 0 0 0 0 0 0
actual seria
facil para mi.
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Aprender a utilizar el sistema transaccional actual
seria facil para mi.

0%_ 0% 0%

0%
= Extremadamente improbable

= Bastante improbable

= Ligeramente improbable
Ninguno

m Ligeramente probable

= Bastante probable

» Extremadamente probable

Fig. 111. Analisis estadistico del item N° 1. Etapa preprueba

En el siguiente gréafico se puede apreciar que el 67%, que corresponde a 2
personas, ha contestado que es bastante improbable que aprender a utilizar el
sistema transaccional actual que posee la empresa seria facil, 1 persona que
pertenece al 33% manifiesta que es ligeramente improbable y ninguna afirma las

alternativas restantes.

TABLA LXXVII

ANALISIS ESTADISTICO DEL ITEM N° 2

B Extremadamente Bastante Ligeramente . Ligerament  Bastante  Extremadamente
N° Item . . . Ninguno
improbable improbable improbable e probable probable probable

Me resultaria ~ Fi % Fi % Fi % Fi % Fi % Fi % Fi %
facil utilizar el

sistema
transaccional

actual para 1 33.33 2 66.67 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

hacer lo que
yo quiero que

haga.

Me resultaria facil utilizar el sistema
transaccional actual para hacer lo que yo quiero
que haga.

= Extremadamente improbable

= Bastante improbable

= Ligeramente improbable
Ninguno

= Ligeramente probable

= Bastante probable

= Extremadamente probable

Fig. 112. Anélisis estadistico del ftem N° 2. Etapa preprueba
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En el siguiente gréfico se puede apreciar que el 67%, que corresponde a 2
personas, ha contestado que es bastante improbable que resulte facil utilizar el
sistema transaccional actual que posee la empresa para hacer lo que se quiera, 1
persona que pertenece al 33% manifiesta que es extremadamente improbable y

ninguna afirma las alternativas restantes.

TABLA LXXVIII

ANALISIS ESTADISTICO DEL ITEM N° 3

B Extremadamente Bastante Ligeramente . Ligeramente  Bastante = Extremadamente
N° Item . . . Ninguno
improbable improbable  improbable probable probable probable
Mi interaccion  Fi % Fi % Fi % Fii % Fi % Fii % Fi %

con el sistema

transaccional

actual seria 1 33.33 1 3333 1 3333 0 0 0 0 0 0 0 0
claray

entendible.

Mi interaccion con el sistema transaccional actual
seria clara y entendible.

0%
0% 0% 0%

= Extremadamente improbable

= Bastante improbable
Ligeramente improbable
Ninguno

= Ligeramente probable

= Bastante probable

= Extremadamente probable

Fig. 113. Analisis estadistico del item N° 3. Etapa preprueba

En el siguiente gréfico se puede apreciar que el 33%, que corresponde a 1 persona,
ha contestado que es ligeramente improbable que la interaccién con el sistema
transaccional actual que posee la empresa seria clara y entendible, otro 33%
manifiesta que es bastante improbable, el resto afirma que es extremadamente

improbable. Ninguno marco las alternativas restantes.
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TABLA LXXIX

ANALISIS ESTADISTICO DEL ITEM N° 4

_ Extremadamente Bastante Ligeramente . Ligeramente Bastante  Extremadamente
N° Item . . . Ninguno
improbable improbable  improbable probable probable probable
Encuentroel  Fi % Fi % Fi % Fi % Fi % Fi % Fi %
sistema
transaccional
4 actual flexible
33.33 1 3333 1 3333 0 0 0 0 0 0 0 0
para
interactuar con

él.

Encuentro el sistema transaccional actual flexible
para interactuar con él.

0%
0% 0% 0%

» Extremadamente improbable

» Bastante improbable

= Ligeramente improbable
Ninguno

= Ligeramente probable

= Bastante probable

» Extremadamente probable

Fig. 114. Analisis estadistico del item N° 4. Etapa preprueba

En el siguiente grafico se puede apreciar que el 33%, que corresponde a 1 persona,
ha contestado que es ligeramente improbable encontrar que el sistema
transaccional actual que posee la empresa sea flexible para interactuar con él, otro
33% manifiesta que es bastante improbable, el resto afirma que es

extremadamente improbable. Ninguno marcd las alternativas restantes.

TABLA LXXX

ANALISIS ESTADISTICO DEL ITEM N° 5

B Extremadamente Bastante Ligeramente . Ligeramente  Bastante  Extremadamente
N° Item . . . Ninguno
improbable improbable  improbable probable probable probable
Seria facil pars  Fi % Fi % Fi % Fii % Fi % Fi % Fi %
mi llegar a ser
un experto en
5 el uso del
. 1 33.33 1 3333 1 3333 0 0 0 0 0 0 0 0
sistema

transaccional

actual.
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Seria facil para mi llegar a ser un experto en el
uso del sistema transaccional actual.

= Extremadamente improbable

= Bastante improbable

= Ligeramente improbable
Ninguno

m Ligeramente probable

= Bastante probable

= Extremadamente probable

Fig. 115. Anélisis estadistico del item N° 5. Etapa preprueba

En el siguiente gréfico se puede apreciar que el 33%, que corresponde a 1 persona,
ha contestado que es ligeramente improbable que seria facil llegar a ser un experto
en el sistema transaccional actual que posee la empresa, otro 33% manifiesta que
es bastante improbable, el resto afirma que es extremadamente improbable.

Ninguno marco las alternativas restantes.

TABLA LXXXI

ANALISIS ESTADISTICO DEL ITEM N° 6

B Extremadamente Bastante Ligeramente . Ligeramente  Bastante  Extremadamente
N° Item . . . Ninguno
improbable improbable  improbable probable probable probable
Encuentroal  Fi % Fi % Fi % Fi % Fi % Fii % Fi %
sistema
6 transaccional
1 33.33 1 3333 1 3333 0 0 0 0 0 0 0 0

actual facil de

utilizar.

Encuentro al sistema transaccional actual facil de

utilizar.

= Extremadamente improbable

= Bastante improbable

® Ligeramente improbable
Ninguno

= Ligeramente probable

= Bastante probable

= Extremadamente probable

Fig. 116. Analisis estadistico del item N° 6. Etapa preprueba
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En el siguiente gréfico se puede apreciar que el 33%, que corresponde a 1 persona,
ha contestado que es ligeramente improbable que encuentre el sistema
transaccional actual que posee la empresa facil de utilizar, otro 33% manifiesta
que es bastante improbable, el resto afirma que es extremadamente improbable.

Ninguno marcd las alternativas restantes.

Resultados de la encuesta en la etapa de posprueba

TABLA LXXXII

ANALISIS ESTADISTICO DEL ITEM N° 1

_ Extremadamente Bastante Ligeramente . Ligeramente Bastante Extremadamente
N° Item . . . Ninguno
improbable improbable improbable probable probable probable

Aprender a Fi % Fi % Fi % Fi % Fi % Fi % Fi %
utilizar una
solucién
basada en
Inteligencia 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 2 66.67 1 33.33
de Negocios
seria fécil

para mi.

Aprender a utilizar una solucion basada en
Inteligencia de Negocios seria facil para mi.

0% 0%
0% 0%

0%

= Extremadamente improbable

= Bastante improbable
Ligeramente improbable
Ninguno

= Ligeramente probable

» Bastante probable

» Extremadamente probable

Fig. 117. Analisis estadistico del item N° 1. Etapa posprueba

En el siguiente grafico se puede apreciar que el 67%, que corresponde a 2
personas, ha contestado que es bastante probable que aprender a utilizar la
solucion basada en Inteligencia de Negocios propuesta seria facil, 1 persona que
pertenece al 33% manifiesta que es extremadamente probable y ninguna afirma
las alternativas restantes.
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TABLA LXXXIII

ANALISIS ESTADISTICO DEL ITEM N° 2

_ Extremadamente Bastante Ligeramente . Ligeramente  Bastante = Extremadamente
N° Item . . . Ninguno
improbable improbable  improbable probable probable probable
Me resultaria ~ Fi % Fi % Fi % Fi % Fi % Fi % Fi %
facil utilizar
una solucién
basada en
2 Inteligencia
. 0 0 0 0 0 0 0 0 1 3333 1 3333 1 33.33
de Negocios

para hacer lo
que yo quierc
que haga.

Me resultaria facil utilizar una solucién basada en
Inteligencia de Negocios para hacer lo que yo
quiero que haga.

0%__ 0% ~0%

0%

= Extremadamente improbable

= Bastante improbable
Ligeramente improbable
Ninguno

= Ligeramente probable

= Bastante probable

= Extremadamente probable

Fig. 118. Analisis estadistico del item N° 2. Etapa posprueba

En el siguiente grafico se puede apreciar que el 33%, que corresponde a 1 persona,

ha contestado que es extremadamente probable que resulte facil utilizar la

solucidén basada en Inteligencia de Negocios propuesta para hacer lo que se quiera,

otro 33% manifiesta que es bastante probable, el resto afirma que es ligeramente

probable. Ninguno marco las alternativas restantes.

TABLA LXXXIV

ANALISIS ESTADISTICO DEL ITEM N° 3

_ Extremadamente Bastante Ligeramente . Ligerament Bastante
N° Item . . . Ninguno
improbable improbable  improbable e probable probable

Extremadamente

probable

Mi interaccion  Fi % Fi % Fi % F % Fi % Fi %
con una
solucién
basada en
Inteligenciade 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 2  66.67
Negocios seria
claray

entendible.

Fi

1

%

33.33
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Mi interaccién con una solucidn basada en
Inteligencia de Negocios seria clara y entendible.

0% _0%

= Extremadamente improbable

= Bastante improbable

= Ligeramente improbable
Ninguno

= Ligeramente probable

= Bastante probable

Extremadamente probable

Fig. 119. Anélisis estadistico del item N° 3. Etapa posprueba

En el siguiente grafico se puede apreciar que el 67%, que corresponde a 2
personas, ha contestado que es bastante probable que la interaccion con la solucion
basada en Inteligencia de Negocios propuesta seria clara y entendible, 1 persona
que pertenece al 33% manifiesta que es extremadamente probable y ninguna

afirma las alternativas restantes.
TABLA LXXXV

ANALISIS ESTADISTICO DEL ITEM N° 4

B Extremadamente Bastante Ligeramente . Ligeramente Bastante Extremadamente
N° Item . . . Ninguno
improbable improbable improbable probable probable probable

Encuentro Fi % Fi % Fi % Fi % Fi % Fi % Fi %
una solucion

basada en

Inteligencia
de Negocios 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 1 3333 2 66.67
flexible para

interactuar

con él.

Encuentro una solucion basada en Inteligencia de
Negocios flexible para interactuar con él.

0% 0% 0%
o

0% o

= Extremadamente improbable
= Bastante improbable

= Ligeramente improbable
67% Ninguno

= Ligeramente probable

= Bastante probable

Extremadamente probable

Fig. 120. Analisis estadistico del item N° 4. Etapa posprueba
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En el siguiente gréfico se puede apreciar que el 67%, que corresponde a 2
personas, ha contestado que es extremadamente probable que encuentre la
solucion basada en Inteligencia de Negocios propuesta flexible para interactuar
con ella, 1 persona que pertenece al 33% manifiesta que es bastante probable y

ninguna afirma las alternativas restantes.

TABLA LXXXVI

ANALISIS ESTADISTICO DEL iITEM N° 5

N° ftem Ex'Fremadamente . Bastante ITigeramente Ninguno Ligeramente Bastante Extremadamente
improbable improbable  improbable probable probable probable
Seria fécil Fi % Fi % Fi % Fi % Fi % Fi % Fi %
para mi llegar
aserun
experto en
unasolucion 0 0 0 0 0 0 0 0 1 3333 2 66.67 0 0
basada en
Inteligencia
de Negocios

Seria facil para mi llegar a ser un experto en una
solucién basada en Inteligencia de Negocios

0,

0%
0% 0% 0%

0%

= Extremadamente improbable
= Bastante improbable
Ligeramente improbable
Ninguno
Ligeramente probable

= Bastante probable

= Extremadamente probable

Fig. 121. Analisis estadistico del item N° 5. Etapa posprueba

En el siguiente grafico se puede apreciar que el 67%, que corresponde a 2
personas, ha contestado que es bastante probable que seria facil llegar a ser un
experto en la solucién basada en Inteligencia de Negocios propuesta, 1 persona
que pertenece al 33% manifiesta que es ligeramente probable y ninguna afirma las

alternativas restantes.
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TABLA LXXXVII

ANALISIS ESTADISTICO DEL ITEM N° 6

_ Extremadamente Bastante Ligeramente . Ligeramente Bastante Extremadamente
N° Item . . . Ninguno
improbable improbable improbable probable probable probable
Encuentro Fi % Fi % Fi % Fi % Fi % Fi % Fi %
una solucion
basada en
6 Inteligencia
. 0 0 0 0 0 0 0 0 0 2  66.67 1 33.33
de Negocios
facil de
utilizar.

Encuentro una solucién basada en Inteligencia de
Negocios facil de utilizar.

0% 0%

= Extremadamente improbable

= Bastante improbable

= Ligeramente improbable
Ninguno

= Ligeramente probable

= Bastante probable

Extremadamente probable
Fig. 122. Analisis estadistico del item N° 6. Etapa posprueba

En el siguiente grafico se puede apreciar que el 67%, que corresponde a 2
personas, ha contestado que es bastante probable que encuentre la solucion basada
en Inteligencia de Negocios propuesta facil de utilizar, 1 persona que pertenece al
33% manifiesta que es extremadamente probable y ninguna afirma las alternativas

restantes.
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VI.

CONCLUSIONES

Anteriormente, la elaboracion de reportes en la empresa era manual; lo que generaba
gran demora en la entrega de la informacion. En cambio, gracias al desarrollo del
sistema propuesto, se incrementdé de 0 a 11 el nimero de reportes interactivos
relacionados con el comportamiento de las ventas, mostrando informacion analitica

y féacil de entender, lo que facilitd la toma de decisiones estratégicas oportunas.

Se alcanz6 a identificar patrones de consumo de ventas de acuerdo al
comportamiento del cliente, de alli que se obtuvieron 14 grupos diferentes, teniendo
en cuenta lo que han comprado, asi como distintas caracteristicas que se lograron
precisar en la segmentacion realizada. Hecho que ha permitido aprovechar la
informacion de los consumidores, a fin de que se les pueda ofrecer promociones y
ofertas sobre productos especificos a comprar. Ahora, la empresa puede aplicar
satisfactoriamente sus estrategias de marketing y conseguir la fidelizacién de sus

clientes.

El sistema permitié mejorar la extraccion de datos para la toma de decisiones de la
organizacion, reduciendo al 0 % los registros duplicados y los que contenian datos
nulos o vacios; esto trajo como resultado informacion mucho mas confiable y
fidedigna para la empresa, y de esta manera, se pudo tomar decisiones mucho mas
acertadas.

Se redujo el tiempo promedio que toma la obtencidn de informacion sobre ventas de

21.87 min. a 1.21 min; logrando una reduccién de 94.47 % en el tiempo.

Se logro incrementar el nivel de aceptacion de los ejecutivos sobre la informacion
solicitada, teniendo en cuenta el nivel de satisfaccion de los mismos, la utilidad y la
facilidad de uso de la solucién propuesta. Se ha reducido considerablemente el
malestar que ocasionaba la demora en la entrega de la informacion requerida y la

complejidad para interactuar con los reportes que usaban.

La solucion propuesta ofrece una segmentacion de clientes clara y util para la mejora
de las ventas; sin embargo, es necesario aclarar que dicha mejoria dependera de las

estrategias de mercado que la empresa considere.
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VII.

RECOMENDACIONES

Se recomienda usar minimamente la version SQL Server 2008 como gestor de
base de datos, pudiendo utilizar versiones superiores si asi lo cree la
organizacion; asi como, utilizar SQL Bussiness Intelligence Development
Studio 2008 como medio para el proceso de extraccion, transformacién y carga

de los datos.

Se recomienda informarse ain mas sobre la plataforma de Power Bl con la
finalidad de garantizar el uso correcto de la herramienta y aprovechar al

méaximo sus beneficios

Se recomienda mejorar la disponibilidad del servicio de internet en la empresa,
puesto que gran parte de la herramienta donde se visualizaran los reportes
requiere de dicho servicio; no obstante, se debe aclarar que la herramienta
cuenta con un programa de disefio y visualizacién de reportes en version

escritorio, el cual no requiere del servicio anteriormente mencionado.

Controlar mensualmente que el traspaso de los datos del sistema transaccional
al sistema realizado se realice de manera adecuada, esto a través del proceso de
extraccion, transformacién y carga de los datos mediante la solucion basada en
Inteligencia de Negocios propuesta, con la finalidad de obtener informacién

Optima y necesaria para analizar.
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IX. ANEXOS

ANEXO N° 01

TOMA DE DECISIONES PERSONA DATOS-INFORMACION

Identificar y analizar el problema:
No se identifican los criterios
de decision adecuados.

Carencia de conocimiento sobre
extraccion de informacion analitica
con un enfoque multidimensional

Definir la prioridad para atender
el problema: Incorrecto orden en
cuanto a las prioridades

Generar las alternativas de solucion: Toma de decisiones Datos duplicadosy redundantes

—correctiva mas no preventivas. Aplicacion de la decision y evaluacion
No hay monitoreo de negocio de los resultados: A veces la solucion
al problema no es la correcta y ocasiona Apoyo deflaen.tt'a enel planteamiento___
——Demora en reuniones para lograr tomar una decision pérdidas a La empresa ytomade decisiones

Grandes volimenes de datos registrados en
estructuras no adecuadas para analizar

Dificultad para obtener informacion de calidad—

Carencia de informacion de apoyo ala
toma de decisiones, carencia de indicadores KPI

Emision inadecuada de reportes
estadisticos. Demora en |a elaboracion.

Inexistencias de herramientas El software no es adecuado para anélisis——

interactivas

No se cuenta con las preferencias
Inexistencia de identificacion de ni datos deinterés del cliente
Mal funcionamiento del médulo patrones de consumo de ventas

Entorno no amigable y no . . =
de comportamiento crediticio para el cliente

—==cuenta con herramientas
de prondstico de ventas

Poca existencia de estrategias de ventas
y planificacion comercial

Necesidad de crear mas filtros de

g A Estudio de mercado poco detallado. Escaso
busqueda en consultas -

andlisis de posible zonas de ventas

SOFTWARE PROCESOS

Baja calidad de informacion
para tomar decisiones
en el area de ventas
de una empresa comercial.

Fig. 123. Diagrama de Ishikawa
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ANEXO N° 02

Entrevista a Gerente General-Guia Base

1. ;Cual es el giro de negocio de la empresa?
2. ¢Cudntas areas tiene la empresa? ¢ Tiene sucursales?
3. ¢Considera que tiene alguna dificultad en el manejo de su informacion?

4. ¢Qué decisiones toma la empresa? (Como es el proceso de toma de decisiones
estratégicas con respecto al area de ventas?

5. ¢De qué herramientas de ayuda se sirve para analizar su informacion y poder tomar
decisiones?

6. ¢El sistema actual con el que Ud. Cuenta le ayuda a tomar decisiones estratégicas
con respecto al area de ventas?

7. Silotiene, (El sistema implantado actla de acuerdo a sus necesidades?

8. ¢Cuél es la mayor dificultad con respecto a la informacién obtenida por su
sistema?

9. ¢Qué mejoras quisiera implantar para solucionar esta problematica?

10. ¢Qué informacion le ayudaria a tomar mejores decisiones respecto a ventas?
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ANEXO N° 03

Instrumento para medir la intencion de uso de una solucion basada en Inteligencia de Negocios, seqiin modelo de Adaptacion tecnoldgica (TAM).

Instrucciones: Responda a estos cuestionamientos de acuerdo a su percepcion y experiencia marcando con un aspa (X) el recuadro que mas se acerque a su
respuesta.

Utilidad Percibida (UP)

Ligerament | Bastante Extremadame
e probable probable nte probable

Extremadam Bastante Ligeramente

ente improbable improbable
improbable

Ninguno

................................ me ayudaria
a hacer mis tareas mas rapido

la realizacion de mi trabajo

Encontraria.......ocoveeeeeeieiiinn.

mi trabajo
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Facilidad de uso percibida (FUP)

Extremadamen
te improbable

Bastante
improbable

Ligeramente
improbable

Ninguno

Ligeramente
probable

Bastante
probable

Extremadamente
probable

Aprender a
utilizar..................

serfa facil para mi

Me resultaria facil
utilizar..................

para hacer lo que yo
quiero que haga

Mi interaccién con

clara y entendible

Encuentro...............

.....para interactuar con
él

Seria facil para mi llegar
a ser un experto en el
uso

de utilizar

Fuente: F. Davis, Perceived usefulness, perceived ease of use, and user acceptance of information technology. MIS Quarterly:

Management Information Systems, 1988
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ANEXO N° 04

Encuesta para evaluar la satisfaccion de los ejecutivos sobre la informacidn solicitada

ENCUESTA PARA DETERMINAR EL NIVEL SATISFACCION DE LOS EJECUTIVOS AL
IMPLANTAR UNA SOLUCION BASADA EN INTELIGENCIA DE NEGOCIOS PARA APOYAR A
LA TOMA DE DECISIONES DEL AREA DE VENTAS DE UNA EMPRESA COMERCIAL

Objetivo: Determinar la satisfaccion de los ejecutivos al implantar una solucién basada en Inteligencia de
Negocios para apoyar a la toma de decisiones utilizando un algoritmo de agrupamiento para segmentar clientes
en el area de ventas de una empresa comercial en la ciudad de Chiclayo

Instrucciones: Responda a estos cuestionamientos de acuerdo a su percepcion y experiencia marcando con un
aspa (X) el recuadro que mas se acerque a su respuesta donde:

5 4 3 2 1
Totalmente de Ni de acuerdo ni Totalmente en
De acuerdo En desacuerdo
acuerdo en desacuerdo desacuerdo
N° items Alternativas
1 El acceso al sistema es rapido 112 3] 4] 5
2 La visualizacion de los componentes de los reportes es intuitiva 112 3] 4] 5

El sistema muestra informacidn Util que apoya a la toma de decisiones estratégicas

para el area de ventas.

4 El tiempo de entrega de los reportes del sistema es razonable. 11 2| 3] 4] 5
Los reportes del sistema estan disponibles en todo momento, es decir en un horario

5 11 23| 4|5
24/7.

6 Los reportes que obtiene del sistema son visualizados desde cualquier dispositivo ol sl als

(computadora, laptop, tablet, smartphone).

El sistema muestra informacidn entendible, completa y ordenada de acuerdo a los

criterios que Ud. ha especificado.

El sistema muestra informacidon analitica como el comportamiento de las ventas y
8 su variacion con respecto al tiempo, ventas por cliente, marcas, productos, | 1| 2| 3| 4| 5

campaﬁas, entre otros.

La clasificacion de clientes realizada es la adecuada segun los criterios que Ud.

ha establecido.

Los reportes del sistema relacionados a la clasificacion de clientes responden a

sus necesidades.

11 El sistema cumple con los requerimientos que Ud. ha especificado. 11 23] 4] 5
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ANEXO N° 05

Validacion de encuesta para evaluar la satisfaccion de los ejecutivos sobre la informacidn solicitada

Antes de lograr validar de manera satisfactoria la encuesta, este instrumento pas6 una serie de revisiones y correcciones por los expertos,
teniendo las siguientes versiones antes del resultado final:

ENCUESTA PARA TRABAJADORES IMPLICADGS EN EL PROCESO DE TOMA DE DECISIONES

Objetivo: Determinar la satisfaccién de los ejecutivos al implantar una solucién basada en Inteligencia de Negocios para el proceso de toma de decisiones en
el érea de ventas de una empresa comercial.

Instrucciones: Responda a estos cuestionamientos de acuerdo a su percepcion y experiencia marcando con un aspa (X) el recuadro que mas se acerque a su
respuesta donde:

5 4 3 2 1
Totalmente de acuerdo De acuerdo Nijie scuexlo nien En desacuerdo Totalmente en desacuerdo
desacuerdo

Ne items Alternativas
1 Tiene réapido y fécil acceso a la informacion que obtiene del sistema. 121 3|4|5
2 Los reportes obtenidos del sistema ayudau a tomar decisiones estratégicas mas efectivas. : ™ 2 i 3 A S
3 El tiempo transcurrido en acceder a la informacion por los reportes es menor a 10 minutos. 4 1172] 3| 4«%5
.4 La informacién que obtiene del sistema es suficiente para tomar decisiones mas efectivas 1823 48
5 Los reportes obtenidos del sistema son faciles de entender. J 1=j=27] 31| 4.|.5
6 Los reportes obtenidos del sistema permiten tomar decisiones con mayor rapidez. 123 4|5
7 La informacién que obtiene del sistema permite analizar de manera adecuada los datos histéricos de la empresa 1] 2] 3 k&l S
8 La implementacién de este sistema esta de acuerdo a sus necesidades y requerimientos iy 2 | 37 45

Fig. 124. Primera version de la encuesta a validar por el jurado experto.
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ENCUESTA PARA DETERMINAR EL NIVEL SATISFACCION DE LOS DE LOS
EJECUTIVOS AL IMPLANTAR UNA SOLUCION BASADA EN INTELIGENCIA DE
NEGOCIOS PARA APOYAR A LA TOMA DE DECISIONES DEL AREA DE VENTAS

DE UNA EMPRESA COMERCIAL

Objetivo: Determinar la satisfaccion de los ejecutivos al implantar una solucién basada en Inteligencia
de Negocios para apoyar a la toma de decisiones utilizando un algoritmo de agrupamiento para
segmentar clientes en el area de ventas de una empresa comercial en la ciudad de Chiclayo

Instrucciones: Responda a estos cuestionamientos de acuerdo a su percepcion y experiencia marcando
con un aspa (X) el recuadro que mas se acerque a su respuesta donde:

5 4 3 2 1
Totalmente de Ni de acuerdo ni Totalmente en
De acuerdo En d do
acuerdo end do desacuerdo
Ne items Alternativas
1 El acceso al sistema es rapido 12| 34] 58
2 El acceso a los reportes del sistema es intuitivo Iai2il-3.) 4.8
” El sistema muestra informacién util que apoya a la toma de decisiones estratégicas bl i il P £
para el drea de ventas.
4 El tiempo de entrega de los reportes del sistema es razonable. 1(2(3|4|5
. Los reportes del sistema estan disponibles en todo momento, es decir en un 1 athan el g
horario 24/7.
- Los reportes que obtiene del sistema son visualizados desde cualquier dispositivo el 5l s
(computadora, laptop, tablet, smartphone).
3 El sistema muestra informacion entendible, completa y ordenada de acuerdo a lo oo | wiaal
que Ud. ha especificado.
El sistema muestra informacién analitica como el comportamiento de las ventas
8 y su variacién con respecto al tiempo, ventas por cliente, marcas, productos, | 1| 2| 3| 4| 5§
campafias, entre otros.
9 La segmentacién de clientes realizada es de gran utilidad para su empresa 1(2)3| 4|5
9 Los reportes del sistema son interactivos/ El sistema es interactivo 112(3|4|S5
10 El sistema cumple con los requerimientos que Ud. ha especificado. 1({2]) 3| 4|5
Fig. 125. Segunda version de la encuesta a validar por el jurado experto.
Una vez corregidas todas las observaciones impuestas, se procedié a validar el

instrumento de manera oficial.
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VALIDACION DE INSTRUMENTO
El indice de validacion para una prueba V de Aiken es un coeficiente que se computa como
la raz6n de un dato obtenido sobre la suma maxima de la diferencia de los valores posibles.
Si el indice se acerca a 1 o el pvalor es menor que 0.05 entonces el item es valido.
Férmula:
S

VTwe-m

Donde:
= V= indice de validacion
= S=Sumatoria de los valores dados por los jueces al item
= N= Numero de jueces

=  C= Numero de valores de la escala de valoracion

A continuacion, se presentara una tabla resumen donde se calcula la formula para cada
item del instrumento y por cada juez experto.

Item Juezl | Juez2 | Juez3 | Juez4 | Juez5 | Acuerdog | V PvalorN
Item 1 1 1 1 1 1 5 1 0.01
item 2 1 1 1 1 1 5 1 0.01
item 3 1 1 1 1 1 5 1 0.01
Item 4 1 1 1 1 1 5 1 0.01
item 5 1 1 1 1 1 5 1 0.01
item 6 1 1 1 1 1 5 1 0.01
item 7 1 1 1 1 1 5 1 0.01
item 8 1 1 1 1 1 5 1 0.01
item 9 1 1 1 1 1 5 1 0.01
Item 10 1 1 1 1 1 5 1 0.01
Item 11 1 1 1 1 1 5 1 0.01
item 12 1 1 1 1 1 5 1 0.01
>

Como se puede observar, se tiene como resultado que V = 1, resultado que se acercaa 1,y
que Pvalor =0.01, lo cual es menor a 0.05. Todo esto nos indica que el instrumento esta
debidamente validado.
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ANEXO N° 06
Andlisis de riesgos

1. Datos generales
» Tesista : Marytha Lizeth Cornejo Arce
» Fechainicial de la tesis : 22 de agosto de 2017
» Fecha final de la tesis : 10 de diciembre de 2018

2. Alcance del proyecto
Se desarroll6 una solucion basada en Inteligencia de Negocios aplicando un algoritmo
de agrupamiento para apoyar a la toma de decisiones en una empresa comercial, con la
finalidad de mejorar y apoyar a la realizacion de dicho proceso especificamente en el
area de Ventas de la empresa mencionada.

El proyecto tiene como caracteristicas las siguientes:

= Solucién de Inteligencia de Negocios en la nube, lo que permite evitar el uso de
servidores fisicos.

= Aplicacién del algoritmo de k-means, lo que permite identificar grupos
heterogéneos entre si, pero homogéneos dentro de cada uno. Es decir, se buscan
similitudes o caracteristicas parecidas; de tal manera que se logre el
conglomerado o agrupamiento de los datos en cllsteres. Esto se usara para
agrupar a los clientes de la empresa.

= Creacion de 13 reportes graficos e interactivos que permiten analizar el
comportamiento de las ventas de la empresa y de la agrupacion de sus clientes.

= El producto final es realizado en la plataforma de Power Bl que permite la
explotacion de los datos y creacion de reportes concernientes al comportamiento

de ventas.
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3.

Interesados (Stakeholders)

Durante el desarrollo de la presente tesis se ha identificado a los siguientes interesados:

= |nternos

TABLA LXXXVIII

INTERESADOS INTERNOS

Interesado

Participacion

Gerente General

Jefe de Ventas y Marketing

Supervisor de Ventas

Encargado del Area de Sistemas

Identificacion de la problemética y de los requerimientos funcionales del

producto.

Verificacion de avances y producto final de la tesis.
Autorizacién para la realizacion de la tesis

Identificacion de la problemética y de los requerimientos funcionales del

producto.

Verificacion de avances y producto final de la tesis

Identificacion de la problematica de la empresa

Verificacion de producto final de la tesis

= Externos
TABLA LXXXIX
INTERESADOS EXTERNOS
Interesado Participacion
Tesista Desarrollo de la tesis y elaboracion del producto final

Asesor especialista

Asesor metodol6gico

Docente responsable del asesoramiento en aspectos que involucran los aspectos

tecnolégicos

Docente del curso

Beneficios

Los beneficios que se van a obtener con el producto que se ha desarrollado son:

= Integracion de diversas fuentes de informacion de la empresa

= Aumento de reportes graficos e interactivos para evaluar y analizar el

comportamiento de las ventas en la empresa.

= Segmentacion de clientes de acuerdo a su comportamiento y a variables

demogréficas que ayude a personalizar la atencion a dichos consumidores

= Posibilidad de aplicar estrategias de ventas y marketing

=  Reduccidén de costos

= Satisfaccion de los ejecutivos

= Optimizacion de tiempos para acceder a la informacion solicitada para su

respectivo analisis
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= Apoyo considerable a la toma de decisiones estratégicas de la empresa con respecto

a sus ventas

5. Etapas de desarrollo
Para el desarrollo del producto de la presente tesis se ha complementado etapas de la
Metodologia de Ralph Kimball para la aplicacion de la Inteligencia de Negocios y etapas
de la Metodologia de CRISP-DM para el proceso de mineria de datos y aplicacion del

algoritmo a usar, que consta de las siguientes:

= Definicion de Requerimientos del Negocio:
- Actividades realizadas
v" Identificacion de requerimientos funcionales de la empresa relacionados
con la probleméatica presentada.
v' Identificacion de requerimientos no funcionales de la empresa
relacionados con la problematica presentada.
- Riesgos
v El usuario no se deja entender y no define de manera clara sus
requerimientos.
v' Constante cambio de requerimientos, aumentando los ya previstos
inicialmente.
v" Posibilidad que el cliente no pueda participar en revisiones y en las

reuniones realizadas para la toma de requerimientos.

* Modelado Dimensional:
- Actividades realizadas
v' Elaboracion de la matriz bus de los hechos, dimensiones y sus respectivas
medidas
v" Creacion de los Start Net de los hechos Ventas, Metas y Devoluciones
v" Modelo dimensional de la solucién, donde se identificaron las tablas

Hechos y las tablas Dimensiones

- Riesgos
v' Dificultad de identificar y saber diferenciar las tablas “Hechos” y

“Dimensiones”.
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v" El disefio de la base de datos no estd normalizado.

= Disefio Fisico:

- Actividades realizadas

v" Definicidn y disefio de la base de datos logica.

v" Definicidn y disefio de la base de datos fisica.

v" Definicidn de los atributos de cada tabla, junto a su tipo de dato, tamafio,
nulidad y restricciones para cada dimension y hecho.

- Riesgos

v" Posibilidad de que los atributos de las tablas no estén normalizados.

v’ Existencia de cambios en cuanto a restricciones, tipo de dato, tamafio y
nulidad de los atributos.

v" Posibilidad de que la base de datos desarrollada no refleje las necesidades

del usuario.

= Disefio de Arquitectura Técnica:

- Actividades realizadas

v
v
v

Disefio completo de la arquitectura del proyecto.
Eleccidn del gestor de base de datos de acuerdo a la empresa

Configuracién y conexién con la nube de Power Bl en la web

- Riesgos

v

Posibilidad de que la eleccidn del gestor de base de datos que se debe
usar no sea compatible al de la empresa

Preocupacion de la empresa por la confidencialidad de sus datos debido
a la utilizacion de Power Bl en la nube

Caida del servicio de internet

Conexion lenta al hacer uso del servicio de Internet

» Disefio y Desarrollo de Presentacion de Datos:

- Actividades realizadas

v

Realizacion del proceso ETL (Extraccion, Transformacion y Carga de

datos), integrando las fuentes de datos.
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v" Proceso de limpieza de datos
v" Creacion del Data Warehouse

- Riesgos
v" Posibilidad de eliminar registros de la base de datos de origen
v" Fuente de datos no compatibles con la herramienta ETL.

v" Fallas en la validacién de datos

Seleccidn e instalacion de productos:
- Actividades realizadas
v" Seleccion de las herramientas del proceso ETL.
v Uso de SQL Server Management Studio 2008 R2 como gestor base de

datos

v Uso de Power BI para la explotacién de los datos mediante reportes
interactivos.

- Riesgos
v" Herramientas desfasadas o con versiones mas actualizadas.
v" Herramientas no compatibles a los nuevos cambios en la empresa.
v Condiciones de hardware y software inadecuadas.

v No contar con las licencias respectivas.

Especificacion de la aplicacion para el usuario final:
- Actividades realizadas
v Desarrollo de la aplicacion de la solucion basada en Inteligencia de
Negocios para uso a nivel gerencial y tactico.

v" Descripcion de los usos y beneficios de la solucion propuesta.

<\

Caracterizacion de los reportes para el usuario.

v’ Especificacién de la solucion basada en Inteligencia de Negocios en la
nube.

- Riesgos
v Preocupacion del usuario respecto a la confidencialidad de sus datos

mediante la explotacién de los mismos en la nube.

184



= Desarrollo de la aplicacion para el usuario final:
- Actividades realizadas
v Configuracidon de cuenta corporativa en la plataforma de Power Bl
v Explotacion de los datos en Power Bl
v" Generacion de reportes interactivos
- Riesgos
v" Preocupacion del usuario respecto a la confidencialidad de sus datos
mediante la explotacion de los mismos en la nube.
v Acceso complejo a los reportes generados.
v Entendimiento complejo de los reportes
* Preparacion de los datos:
- Actividades realizadas
v" Seleccion del dataset o conjunto de datos para el modelado de mineria
de datos.
v" Seleccion del dataset o conjunto de datos para la identificacion del
cliente.

- Riesgos
v" Datos seleccionados de manera incorrecta o que no estén relacionados al

proposito de esta actividad.

* Modelado:
- Actividades realizadas
v" Creacion del algoritmo para modelo de mineria de datos
v Ejecucion del proceso de mineria de datos
v Ejecucion de proceso ETL para considerar como otra fuente de datos a

los ya resultantes.

- Riesgos
v' Errores en el cddigo de programacion presentado
v" Errores de compilacidon en el codigo de programacién presentado
v" Posibilidad de que los datos de entrada del algoritmo no sean suficientes

para un buen resultado.
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» Evaluacion:
- Actividades realizadas
v Resultado de la ejecucion del algoritmo propuesto
v' Formacion de los cllsteres encontrados al ejecutar el proceso de
mineria de datos.
v" Interpretacion de los datos resultantes de la ejecucion del algoritmo

- Riesgos
v' Posibilidad de que el resultado que arroja el algoritmo no satisface los
requerimientos del usuario

v" Interpretacion del algoritmo no es lo suficientemente clara

= Despliegue:
- Actividades realizadas
v" Entrega de producto final, con las validaciones necesarias

- Riesgos
v" Preocupacién del usuario respecto a la confidencialidad de sus datos
mediante la explotacion de los mismos en la nube.

v" Validaciones no levantadas en su totalidad.

<\

Caida del servicio de internet

v" Conexion lenta al hacer uso del servicio de Internet
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1. Requerimientos Minimos Técnicos:

ANEXO N° 07

TABLA XC

REQUERIMIENTOS TECNICOS

HARDWARE

SOFTWARE

CARACTERISTICAS/ DISPOSITIVO PC DE ESCRITORIO/PORTATIL CELULAR TABLET
Navegador Web Internet Explorer 6 Google Chrome Google Chrome
Google Chrome Internet Explorer Internet Explorer
Microsoft Edge Safari
Mozilla Firefox
Servidor Servidor en la nube

Procesador del equipo

Memoria RAM del equipo
Plataforma

Disco Duro/Almacenamiento
Pantalla

Teléfono Inteligente

Sistema Operativo

.NET Framework

Gestor de base de datos

Software para ejecutar algoritmo

Software para visualizacion de reportes

Plataforma: Power Bl

Control de acceso a los datos con seguridad de nivel de fila para usuarios y grupos.
Almacenamiento: 10 GB por area de trabajo

Intel Dual Core i31.90 GHz
6 GB

64x

500 Gb

147

Desde Windows Vista

4.6

SQL Server 2008

R 3.4 amas

Autoservicio bajo demanda
Nucleos Virtuales: 20

1.90 GHz 2.0 GHz

4GB 4GB

4GB 8 GB

557 g

Si Si

Android 5.0/i0S 6 Android 5.0/ i0OS 6
Power BI
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2. Disefio detallado de la infraestructura Tecnoldgica:

BD DEL SISTEMA TRANSACCIOMAL

ARCHIVOS
EXCEL

S

DATA WAREHOUSE

OTRAS FUIENTES PROCESO ETL

POWWER BI

Fig. 126.

(J

SERVIDOR EN LA NUBE USUARID

INTERNET

Dibujo detallado de la Infraestructura Tecnoldgica

REPORTES AMALITICOS

DISPOSITIVOS
DE |
VISUALIZACION

Clels0l = omo

Transfursacion
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ANEXO N° 08
Manual de usuario

MANUAL DE USUARIO

Elibar s par: Maryths Lissth Camaje Arce

SOLUCION BASADA
EM INMTELIGEMCI& IIE
HECOCIOS PARA

APDOYAR A LA TOMA
DE ECISIOMES DEL

AKEA DE VEHTASL DE
UNA ERPRESS
COMERCIAL




1.

INTRODUCCION

En este documento se describira los objetivos e informacion clara y concisa de como
utilizar la solucion basada en Inteligencia de Negocios para apoyar a la toma de
decisiones realizada a fin de beneficiar a la empresa. Esta solucién fue desarrollada
con el objetivo de brindar facilidades al personal ejecutivo que hace uso de dicho
sistema para ingresar y visualizar los reportes respectivos; asi como poder construir
sus propios reportes. Es de mucha importancia consultar este manual antes y/o
durante la visualizacion de los reportes y de interactuar con los mismos, ya que lo
guiard paso a paso en el manejo de las distintas funciones que posee. Con el fin de

facilitar la comprensién del manual, se han incluido gréaficos explicativos
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2. OBJETIVO DEL MANUAL

El objetivo primordial de este manual es ayudar y guiar al usuario a utilizar el sistema
realizado que es una solucidn basada en Inteligencia de negocios para apoyar a la

toma de decisiones; y comprende:

e Guia para acceder a la plataforma de Power BI

e Conocer como utilizar el sistema, mediante una descripcion detallada e
ilustrada de las opciones.

e Conocer el alcance de toda la informacion por medio de una explicacion

detallada e ilustrada de cada una de las paginas que lo conforman
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3. DIRIGIDO A
Este manual esté orientado al personal ejecutivo de la empresa comercial para la cual
se elaboro la solucion basada en Inteligencia de Negocios para apoyar la toma de

decisiones estratégicas, es decir para aquellos que solo podran interactuar con el

sistema desarrollado.
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4. LO QUE DEBE CONOCER

Los conocimientos minimos que deben tener los trabajadores que utilizaran el

sistema y deberan utilizar este manual son:

Conocimientos basicos acerca de herramientas ofimaticas.
Conocimientos basicos de Navegacién en Web.

Conocimientos basicos de Internet.

Conocimiento basico sobre usar el sistema operativo Windows.
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5. ORGANIZACION

DEL MANUAL

Este manual esta organizado en tres partes principales

GENERALIDADES

Introduccién

Obijetivo del Manual

Dirigido a

Lo que debe conocer

OB WIN|F-

Organizacion del manual

INTRODUCCION

Especificaciones Técnicas

Ingreso al sistema

Vi

SUALIZACION DE REPORTES

oo

Visualizacion de reportes

Exportacion de reportes

ADICIONAL

10

Realizacion de reportes extras

11

Glosario de términos
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6. ESPECIFICACIONES TECNICAS

6.1. Hardware

Navegador Web Internet Explorer 11, Google Chrome,
Microsoft Edge

Servidor Servidor en la nube bajo la plataforma
de Power BI

Procesador del equipo Intel Dual Core i31.90 GHz

Memoria RAM del equipo | 6 GB

Plataforma 64X

Disco Duro 500 Gb

6.2. Software

Sistema Operativo Desde Windows Vista

Gestor de base de datos SQL Server 2008

Software para ejecutar | R 3.4 améas

algoritmo

Software para visualizacion | Power Bl

de reportes
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7. INGRESO AL SISTEMA

a) Ubicar el icono del navegador web que usa con mas frecuencia, en este

caso Google Chrome @y hacer doble clic en él.

b) Aparecera la pantalla de Google Chrome, a continuacion, ubicar la

barra de direcciones y escribir la direccion:

=

&« = Bl nipsy/powerbimicrosoftcomes-es/ G O
N

https://powerbi.microsoft.com/es-es/ y presionar la tecla Enter

£ Aplicas " g - > g g g

Gmail Imagenes i @) 0

Google

(-

Buscar con Google Me siento con suerte

Ofrecido por Google en: Espafiol (Latinoamérica) Quechua

Pera

Publicidad Negocios  Acerca de Privacidad Condiciones Preferencias.

SO il 6 ESP
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https://powerbi.microsoft.com/es-es/

c) Luego, aparecerd la pantalla principal de la Plataforma Power BI;

ubicar la opcion “Iniciar sesion” y hace clic.

il Power Bl | Herramientas de Bl x [
<« C @ hitps;//powerbimicrosoft.com/es-es

icaciones @ /4P USAT @ Ver Pelicula Lo que

B2 Microsoft Power BI Productos  Precios  Soluciones  Asociados ~ Mas informacion

New advanced data prep and enterprise
capabilities coming to Power BI

Power Bl is expanding self-senviceidatasprepitoshelp;business.analysts.extract insights from big data and
introducing enterprise Bl platform capabilities.

&8 Iniciar sesién en la cuenta x [

< C & https;/login.microsoftonline.com/common/oauth2/authorize?client_id=871c010f-

B® Microsoft
Iniciar sesion

L —

iNo puede acceder a su cuenta?

197




e) Escribir la contraseiia respectiva y dar clic en la opcion “Iniciar Sesion”

= {a)
B® |niciar sesion en la cuenta x EE x|

& C  #& httpsy//login.microsoftonline.com/common/oaut!

rode=form

B2 Microsoft

“'_

Escribir contrasefia

He olvidado mi contrasefia

Iniciar sesi6n

018 Microsoft ~ Términos de uso  Privacidad y cookies

f) Se mostrard la pantalla principal de la plataforma donde se podra
visualizar los reportes respectivos.

_a
il Power 81 x |+ E

< G & htips//apppowerbi.com/home o %

nes

Power Bl & inicio (version preliminar)

{n) Inicio (version preliminar)

Y¢ Favoritos >
Le damos la bienvenida a Power Bl Home
(O Recientes >
Todo lo que necesita en un solo sitio: los objetos visuales destacados se mostraran para
encontrarlos facilmente. También tendra a su alcance los favoritos, frecuentes y recientes.
EF Apiicaciones Ademas, puede descubrir nuevas oportunidades de aprendizaje para mejorar su
experiencia con Power Bl.

A Compartide conmigo

Areas de trabajo >

‘ Mi drea de trabajo

Favoritos y frecuentes

O 0 6 6 0 ©°

reportes pbi_Analisis_Admisio pbi_Analisis_Ingresos pb_Analisis_ingresos pb_Analisis_matricul pbi_Analisis_Matricul
n_Matricula _detalle a 2.10092018
71 Obtener datos
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8. VISUALIZACION DE REPORTES
8.1. Menu Principal

a) Ubicar la opcion “Mi area de trabajo” y hacer clic ahi.

Inicio (version preliminar)
Favoritos >
Recientes >
Aplicaciones

Compartido conmigo

Areas de trabajo

b) Ir ala opcion “Informes” y hacer clic ahi. Luego, escoger el informe de
reportes que se desea visualizar.

Q. Buscar contenido...

Paneles bros ~ Conjuntos de datos

MOMBRE T ACCIONES
a % Sales and Marketing Sample 2= & W
H ¥ PUI_HI’]dIIhIE_IVIdUILU\d_IUU:’dUIG T 2 Yy ot (W
H i IREPORTE_GENERAL_FINAL I 2 EQxBE
[
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c) A continuacion, aparecera la pantalla de menu principal donde se
encontraran los siguientes reportes:

Power Bl @ wis

licaciones
A Compartido conmigo

Areas de trabajo >

. Mi drea de trabajo

71 Obtener datos

> REPORTE_GENERAL_FINAL

ista v Edi

NVENIDO(A

Eliga una opcion

REPORTES DEL AREA DE VENTAS

. o "]
-*'.!’—,| Productos con mayor y menor ventas ‘ g@l

Ingreso de ventas por vendedor

e
| b o

Avance de metas por tienda ‘

=

e ventas por rango de edades de clientes ‘

Avance de metas por vendedor

//‘/v
gl | BB
| .

Ingrese de ventas por tienda

Ingreso de ventas por campafia

Devoluciones de venta

AN

| Reporte general de ingreso de Ventas ‘ ’ I ( |
!

figitzat | Centes que generan mayar y menor verta ﬁ@|
s

Marcas con mayory menorvers | NAHNRR

Reporte de clientes agrupados

Reporte N'01: Productos con mayor y me. Reporte N02: Avance de metas por tienda

Reporte N°03: Avance de metas por ven

d...

Reporte N°04: Reporte de i

e Productos con mayor y menor ventas: Reporte que muestran los

productos mas y menos vendidos segun afio, semestre, trimestre, mes,

linea, sublinea y tipo de producto.

Productos con mayor y menor ventas

e Avance de metas por tienda: Reporte que muestra el avance de las metas

de venta por tienda segun afio, mes y tienda.

<

Avance de metas por t

ienda

e Avance de metas por vendedor: Reporte que muestra el avance de las

metas de venta por vendedor segun afio, mes y vendedor.

Avance de metas por vendedor

e Reporte general de ingreso de ventas: Reporte que muestra el

comportamiento de las ventas y los ingresos por sucursal, tienda, afio,

semestre, trimestre, mes, vendedor, estado, linea, sublinea y tipo de

producto.

Reporte general de ingreso

de Ventas
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Clientes que generan mayor y menor venta: Reporte que muestran los
clientes que tienen mas y menos ingresos segun afio, semestre, trimestre,

mes, género, naturaleza, tipo de cliente y tienda.

Rkt

Clientes que generan mayor y menor venta

Marcas con mayor y menor venta: Reporte que muestran las marcas més

y menos vendidas segun afio, semestre, trimestre, mes, linea, marca tienda.

Marcas con mayor y menor venta

Ingreso de ventas por vendedor: Reporte que muestran los vendedores
que lograron mayores y menores ventas segun afio, semestre, trimestre,

mes, vendedor y tienda.

rasribn
,’m Ingreso de ventas por vendedor

Ingreso de ventas por rango de edades de clientes: Reporte que muestra
el ingreso de ventas por rango de edades determinados segin afio,

semestre, trimestre, mes, tienda y rango.

Wigeg
:il‘ﬁ]"})'.ﬁ‘: Ingreso de ventas por rango de edades de clientes

Ingreso de ventas por tienda: Reporte que muestra el ingreso de ventas
por tienda segun afio, semestre, trimestre, mes y sucursal.

Ingreso de ventas por tienda

Ingreso de ventas por campafia: Reporte que muestra el ingreso de
ventas por campafa segun afio, semestre, trimestre, mes y tienda

,’i"\*{.
\ Ingreso de ventas por campafa
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e Devoluciones de venta: Reporte que muestra las devoluciones de ventas
segun afo, semestre, trimestre, mes, vendedor, tienda, linea, sublinea y
tipo de producto.

Devoluciones de venta

e Reporte de clientes agrupados: Reporte que muestra los clientes
clasificados en grupos distintos segun su genero, naturaleza, tipo, estado
civil, namero de hijos, monto de ingreso, producto mas comprado y zona

w Reporte de clientes agrupados

8.2.Visualizacion de un reporte

a) En este caso, se ingresara al reporte N°4: Reporte general de ingreso de
ventas. Para eso, ubicar la opcion “Reporte general de ingreso de
ventas” y hacer clic ahi.

* o

REPORTES DEL AREA DE VENTAS

SENVENIDO A

Eliga una opcion

o & "
@B Productos conmayory menorvenas | m| Ingreso de ventas por vendedor ‘

(G]

R PR
| Avance de metas por tienda ‘ 9{"-‘*{5&“ ingreso de ventas por rango de edades de clientes. ‘
DR
~Lm
S
l “ﬂg | Avance de metas por vendedor ‘ ! Ingreso de ventas por tienda ‘

I | Reporte general de ingreso de Ventas ‘

= | Marcas con mayor y menor venta ‘ Reporte de clientes agrupados ‘

> Menu Reporte N°01: Productos con mayor y me... Reporte N°02: Avance de metas por tienda Reporte N°03: Avance de metas por vend... Reporte N°04: Reporte de |

b) A continuacion, aparecerda el reporte correspondiente donde podra
interactuar con las distintas funciones, las cuales seran detalladas en el
siguiente apartado.

REPORTE GENERAL DE INGRESO DE VENTAS ﬁ
adio seuesTas TRIMESTRE MES VENDEDOR 57400
2016 Todzs Todaz Todas Todas v EMITIOA  ANULADA
LNEA SUBLINEA TIPO DE PRODUCTO SUCURSAL
Todas o Teds - Todas - CHICLAYC CHON
INGRESO DE VENTAS POR MESES VENTAS POR SUCURSAL
emil 049,86 mil
0.8 mil. 574 mil
=, 4
0.8 mil
Nz mil 438 il 4ssmi 457mil_455 mi .
" - 398 mil 395 it s2: i
0.4 mil 378 mik w 382mi "
- 353 mil -
w
& o & o ° o o

. g . e ¢°
S @

o @ o
L
SUGERENCIAS: 2 - 4 ch CHQN CHICLAYO
Aplicar 25% de descuento a producto 2016 2 4 o CHQN CHICLAYO
CHQN CHICLAYO

Aplicar 25% de descuento en la venta total a cliente 2016 2 CHQN CHICLAYOO02

2016 2 4 Noviembre CHQM CHICLAYO02 0,0¢
Cliente potencial para acceder a erédito o) | | | |s36289502
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9. MANEJO DE REPORTES

a) Usando como ejemplo el reporte anterior, en la parte superior de este se
encuentran cada uno de los filtros que permitiran encontrar el resultado
deseado con mas precision.

REPORTE GENERAL DE INGRESO DE VENTAS )
proyee=—, m TAOE

vl Todas EMITIDA AMULADA

v Todas v Todas ~w  Todas

SUBLINEA TIPO DE PRODUCTO SUCURSAL

Todas Todas CHICLAYO CHOQN

aflo W20t anic @016

5049.46 mil
0.6mil. 574 mil

0.5 mill.

456 mil 457 mil 455 mil

2 mil 438 mil

.24 mil
0.4 mill

o 0 o & o Ersl W0 @
B L L o e W W ché\ o o
& e

SUGERENCIAS:

2016 E 4| Octubre CHON CHICLAYO 354.519,70

| Aplicar 25% de descuento a producto 2016 2 4 Noviembre CHQN CHICLAYO 0 z57.120.20
2016 2 4 | Diciembre CHQN CHICLAYO B se0.63500

| Aplicar 25% de descuento en la venta total a cliente 2016 2 4 Octubre CHON CHICLAYQO02 O 2743800
2 4 CHQN CHICLAYO02 B 772000

Noviembre

| Cliente potencial para acceder a crédito 5.362.895.92

b) Por ejemplo, si se desea filtrar el reporte por afio, entonces desplegar el filtro
«“ANO” hasta observar todos los afios incluidos.

ARO z
207
ANO ZER
Todas N Toc
17
16
15
2014
2013
- o |
Tk mi
2 pnall
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c) Luego, hacer clic en el recuadro que se encuentra al costado del afio a

escoger. Automaticamente, todos los graficos y tablas se filtraran segun lo
que se eligio.

AR
2016 s
2017

1-5

015
2014

I 2013 I

2z

3 mill.

ARo W26

0.6 mill. 574 mil

0.5 mill.

456 mil

_ 457 mil 455 mil
2mil 438 mil

98 mil .
0.4 mill. 382 mil

LA
o

0 &0 A2 ,0& 40 G2 5© & o @ @
«* o o W W W ¥ eaq@ﬁ*’ o o & 0\0;«.\

d) También, se puede elegir varios recuadros al mismo tiempo, haciendo clic en
los recuadros que sean requeridos.

ARND

o

(Seleccion madlt...™~

M 017
M 016

0 2015
2014

2013
I 2012 .

ARG Mzoic Wzm7

535 mil
576 mil
0.6 mill.

457 mil 455 mil

o arLmil 38 mil
0,4 mill. 331 mil
it 382 mil
329 mil 326 mil
0.2 mill.
& mil & mil

0.0 mill.

N B .
&« : ?dﬁ‘éo \N’d’o e w° Pgog‘\o P 0;590@ J@@“& c_@z&““@
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e) De la misma manera, se pueden aplicar otros filtros, dependiendo del
reporte que esté visualizando. Por ejemplo, también se puede filtrar el
reporte por tienda; para esto, desplegar el filtro “TIENDA” hasta observar
todas las tiendas incluidas.

TIEMDA

Todas

=

"
B ceacharoves o
CHOTA
CHON AYACUCHO
CHON CHEPEN
D CHON CHICLAYO
CHON CHICLAYOD2
CHON JUNIN
CHQN LIMA

———a

f) Luego, repitiendo los pasos del inciso “c”, hacer clic en el recuadro que se
encuentra al costado de la tienda a escoger. Automaticamente, todos los
gréficos y tablas se filtraran segun lo que se eligio.

TIENDA

CHOM CHICLAYD

=

I CHACHAPCYAS
CHOTA
CHOM AYACUCHD

HOM CHEPEN
CM CHICLAYOD
CN CHICLAYQOZ

CHQN JUNIN pié
g [ CHOM LIMA
afc Wlzo7
0.5 mill
04 min, S7Emil 344 mil

331 mil

0.2 mill. 326 mil .

297 mil
0.2 mill.
0.1 mill.

& mil
0.0 mill. .
o E{Q 12 .d;\ 42 S sl ol o2 “{D T)“t' .U;Eu'-
a g 2 o b &
P Wy ST _{\Q&ﬁ‘“ e
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g) Ademas, al sefialar el cursor encima de los datos del reporte, se muestran
de manera maés detallada la informacion.

REPORTE GENERAL DE INGRESO DE VENTAS )
ARG SEMESTRE TAIMESTRE MES VENDEDOR ESTADD
Seleccién mil.. v Todas ~ Todss ~  Todas hd Todas o EMITIDA AMULADA
LiNga SUBLINEA TIPO DE PRODUCTO SUCURSAL
Todas e Todss v Todzs w CHICLAYO CHON ~

ARO Mz0ic 2017 anic @206 @2017
& mill.
amy STEMIL ol 049,64 mil
il
496 mil
42 mil 438 mil 45 gmil 4 mill
oy 376l 457.318,80 209,17 mit
o 297.105,20
3 il 2 mill
329 mil 326 mil -
0.2 mill .
34,79 mil
& mil mill
0.0 mill CHOM CHICLAYO OLMOS

° o =] & © 0 ] & @ @ @
('}«:‘ ‘ 6\0@‘ .@0‘1 o R o o Qﬁ‘ o 0‘:&0@ ‘\?’6\\0‘ e@d\

SUEETENTAS: 2 4 Octubre CHQN CHICLAYO 354.519,70
| Aplicar 25% de descuento a producto w2 4 Noviembre  CHON CHICLAYO B 35712020
2016 2 4 Diciembre CHOM CHICLAYO B 599.536,00
| Aplicar 25% de descuento en la venta total a cliente 2016 2 4 | Octubre CHQN CHICLAYO02 0 2722800
2016 2 4 Noviembre CHON CHICLAYO0Z B 772000

| cliente potencial para acceder a crédito Total ) 8.375.376.65 8

h) Se debe tener en cuenta que se puede aplicar varios filtros a la vez a fin de
que se pueda obtener informacién mas precisa y exacta de acuerdo a lo
solicitado.

REPORTE GENERAL DE INGRESO DE VENTAS ﬁ
SEMESTRE TRIMESTRE MES VENDEDOR ESTADO
V] (-  Todas v Todas v Todas w EMITIDA ANULADA
LINEA SUBLINEA TIPO DE PRODUCTO SUCLRZAL
- o - o - — -

Ao Mot aric @017
0,10 mill Q6m
BT mil gy iy su il
0,08 mill
Qam
0,06 mill
0,04 mil g
0,02 mill ; 2 mil 3,82 mil
il 1 mil 3mil 00w
e CHIELARG owos cran
oo mi o o -] & ] & - & @ @ ] & CHiEL A
A 2 A o ) o R oF o o o o
P L S IR o ¥ of & & 4
< s cng'a o o 6@@@
ARO | SEM. | TRIM. | MES TIENDA MONTO A
SUGERENCIAS: =
2017 2 4 Octubre OLMGS 120,00
| Aplicar 25% de descuento a producto 2017 F] 4 Noviembre OLMOS O 1:0000
2017 2 4 Diciembre OLMOsS u 2.598,00
Aplicar 25% de descuento en la venta total a cliente 2017 2 3 lulio CHQN CHICLAYO I 55.000,00
2017 2 3 Agosto CHQN CHICLAYO . 67.538,10

I Cliente potencial para acceder a crédito Total ) 3 [TRETED

10. EXPORTACION DE REPORTES
10.1. Exportacion de reporte a Excel

a) En el gréfico o tabla que se dese exportar, ubicar en la esquina

superior derecha la opcion ~~" y luego en “Exportar datos”
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2017
2017
2017

2 4 296,285,011
2 3 1.558.585,81
1 2032347 20

: E‘o Mostrar datos
i

2° = Destacados

. a

2007 160646124 1632 13 z
N WYY YT M ] Orden descendente

[ %4 (irden asrendente

b) Aparecera un cuadro de dialogo, en el cual se escogera como formato
de archivo “.xlIsx (Excel)”, luego hacer clic en “Exportar”.
Autométicamente, el archivo exportado se descargara.

Exportar datos

;Qué datos quiere exportar?

@® Datos resumidos

QO Datos subyacentes

Formato del archivo:

Xlsx (Excel)

xlsx (Excel)

bortaran con todos los filtros aplicados.

o e 105 modelos de datos grandes, solo se puede
exportar un ndmero de filas limitado. Mas informacion

Exportar Cancelar

c) Aparecera el documento Excel con el reporte exportado y segun los
filtros que se hayan realizado.

] . g ~ ax
A B C D E F G F

1 |Filtros aplicados: ANG es 2017

2

W afio B sem. Bl triv. B monTo B3 cant. B3 nevenTas B

4 2017 2 4 296285.01 317 329

5 2017 2 3 1558585.81 1790 1866

& 2017 1 2 2032547.2 2061 2129

7 2017 1 1 1606461.24 1632 1723,

=}
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10.2. Exportacion de reporte a Power Point

a) Hacer clic en la opcion “Archivo” y luego en “Exportar a Power Point”

Archivo v Vista v Editar informe O Act. 5 Anclarunapigi. (@) Restablecervalorespr.. (& Com.. [] Mar.v o3 Verrela. J¥ Agregara..

Guardar como
Guarda una copia de este informe. -
{

E5TADG

Impnn!n i EMITIDA ANULADA
Imprimir pagina actual o=z
SUCURSAL

Publicar en la web
Insertar este informe para que cualquier persona en Intemet tenga acceso pablico a este CHICLAYO CHON

_ 'VENTAS POR SUCURSAL
Exportar a PowerPoint
Exportar este informe como una presentacién de PowerPoint ario @

sapen .
I
Exporta este informe en un archivo PDF.
Descargar informe (versi6n preliminar) »
Descargar una copia en pbix pomi L s .
mil
- 353 il - - gl
w
o @ o & o © 5 20 @ @ @ @
FCL e [ < £ @ &
< ¢ ¢ i A o @ o
oo saw [y [Mes [ mnoa
SUGERENCIAS: . — . T
Aplicar 25% de descuento a producto 2016 2 CHQN CH
2018 2 CHON CHICLA!
Aplicar 25% de descuento en la venta total a cliente 2016 2 CHON CHICLAYO02
2016 2 viembre CHON CHICLAYO02
Cliente potencial para acceder a crédito ot 1 | || 536289592

b) Aparecera el progreso de la exportacion. Luego, automaticamente se
descargard el archivo en formato *.ppt en donde se podra visualizar los
reportes a modo de diapositivas de presentacion.

'f; Ver relaci... i'-? AgregaraF.. [ Susc. ¥ Co.

" Exportacion a PowerPoint en curso
El informe REPORTE_GEMERAL_FINAL se esta
exportando a un archivo de PowerPoint. Esto podria
tardar unos minutos.
L]
-
F H - " - "
EEME] micD  NSERTAR  DSENO  TRANSICIONS  AMIMACIONES  PRESENTACIONCONDIAPOSTVAS  REVSAR  WSTA  NTROPRO S

Q) VISTAPROTEGIDA. Cuiddo-—os archivs d ntmet pueden coser o e qus eare, @ major qua gn o Vm pretagids, | Heblta cicén

L Ee
O —
O =
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11. REALIZACION DE REPORTES EXTRAS

a) Ubicar la opcion “Editar informe” y hacer clic ahi.

Archivo v Vista v Editar informe O Act.. 5 Andaruna Restablecer valores pr.. 1 Com.. [] Mar. v =G Verrela.. 3¥ Agregara..

REPORTE GENERAL DE INGRESO DE VENTAS )
ANO SEMESTRE TRIMESTRE = ESTADO
v | | Torke y v Toss v EMITIDA ANULADA
LitEA SUBLINEA
Tod: 1 ~ o BN ~
INGRESO DE VENTAS POR MESES VENTAS POR SUCURSAL
ARO Wz anic @206
3qmit 504946 mi
08 mil. 574 mil
L]
0,5 mill
57
%z mil 38 mil nsslmu 4 .rml L55.rml
-
398 mil 326 mi
0.4 mill 378 mik -ml 3 mil 3%-"”L . "
w 353 il -
-
0 @ 0 & o © o a0 @ e & @
e o o o e R N o e o &
L b A E w 5 o W
SUETE ] S D
2016 2 4 Octubre HOJ CLAYD
Aplicar 25% de descuento a producto 2016 2 4 Noviembre CHON CHICLAYO B 35712020
2016 2 4 Diciembre CHON CHICLAYO n 599.636,00
Aplicar 25% de descuento en la venta total a cliente 2016 2 4 | Octubre CHON CHICLAYC02
2016 2 4 Moviembre CHQN CHICLAYCO02

Cliente potencial para acceder a crédito m--“w 5.362.895.92

b) Automaéticamente, apareceran dos paneles al lado derecho de la zona en la
que se ubica el reporte. Dichos paneles son los de “Visualizaciones”, donde
se encuentra una variedad de gréaficos y tablas de acuerdo a la necesidad del
usuario, y “Campos” donde se encuentra la informacion con la que cuenta
la empresa.

i drea de trabajo > REPORTE_GENERAL_FINAL

Archivo ~  Vista ™ Vista de lectura Disefio para méviles D Hace... F";- 5_'[ Cu CE ~ ~ Interaccion... ~ ) {
VISUALIZACIONES ? CAMPOS
REPORTES DEL AREA DE VENTAS =l = il
A o ey
o . : ) o O B CLENTES_AGRUPA...
Eliga una opcion:
EE DIM_CAMPANIA
(ol ragibn B DIM_CLIENTE
[ Productos con mayor y menor ventas ¥ Ingreso de ventas por vendedor
B - B DIM_PRODUCTO
oAl B DIM_TIEMPO
% | Avance de metas por tienda ‘ B?:ﬂ’-jﬁ' | ngreso ds ventas por rango de edades de clientes
e ha i DIM_TIEMPO_MES
1 Valores B DIM_TIENDA
| Avance de metas por vendedor | | Ingreso de ventas por tienda
Agregar campos de dato: B DIM_TIPO_DOC
% g DIM_VENDEDOR
A | Reporte general de ingreso de Ventas | %2 | ngreso de ventas por campaiia FILTROS
= d B HECHO_DEVOLUCI...
: Filtros de nivel de pagina B HECHO_METAS
Clientes que generan mayor y menor venta } L | Devoluciones de venta Arrastrar campos de datos ... B HECHO VENTAS
Filtras de nivel de informe
Marcas con mayor y menor venta | m | Reporte de clientes agrupados
1e de inaresn de vent... Renarte N°11: Renarte de devaluciones de... Renarte N°12: Renorte de clientas anruna..
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+
c) Ubicar en la esquina inferior derecha la opcion “Agregar pagina” sl y

hacer clic ahi.

D
: | Reporte general de ingreso de Ventas ‘ y !‘2( | Ingreso de ventas por campafia ‘
Jalads e TaT At ) { .
i ﬁ'ﬁ(".ﬁu.’n_‘| Clientes que generan mayor y menor venta ‘ eyl | Devoluciones de venta
&
-3
— ; . | Marcas con mayor y menor venta ‘ w | Reporte de clientes agrupados |

4t Reporte N°10: Reporte de ingreso de vent... Reporte N°11: Reporte de devoluciones de... Reporte N°12: Reporte de clientes agrupa... +

d) A modo de ejemplo, se creard un reporte de ventas por estado civil. A
continuacion, se elegira los graficos y tablas deseadas. Para este ejemplo, ir
al panel de “Visualizaciones” y escoger el griafico llamado “Grafico de
columnas apiladas”.

.
5]
= (A

Y BRI A
| .
_ I
EE®=

R &
=1
E |

28

e) Luego, en el mismo panel se encuentran las siguientes opciones:

= Eje: Aqui se colocan los campos o datos ya sea el eje horizontal o
vertical del gréafico, en la mayoria de casos, se ubicaran en la parte
inferior del grafico.

» Leyenda: Mostrara las categorias identificadas mediante un color
para una mejor identificacion.

= Valor(es): Cantidad numérica que se colocard como parte del
dato a mostrar.

f) En este caso, colocar el afio, estado civil y el monto de ventas
respectivamente. Estos datos se encontraran en el panel “Campos”, ubicado
al costado derecho del panel “Visualizaciones”
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Leyenda

estado_civil
Valor

monto_total

g) Con lafinalidad que el grafico muestre los datos de las ventas, ubicar la
opcion “Etiqueta de datos” que se encuentran en la segunda pestafia del

=
R a . .
panel “Visualizaciones” . y activarla. De esta manera se podran ver
los datos en el gréafico respectivo.

“ FEtiquetas ... Acti..—@

Se obtendra el siguiente resultado:

avindo cwil @CESALDD ORI AL @O & 4A SCIL L RBELE

h) También escoger un tipo de tabla llamado “Matriz”, en la cual se podra
observar los datos de manera mucho maés detallada de las ventas por afio y
estado civil

= al
A =

& i 5

P
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i) Colocar el afio, estado civil, el monto de ventas y la cantidad de producto
respectivamente. Estos datos se encontraran en el panel “Campos”, ubicado
al costado derecho del panel “Visualizaciones”

Filas

estado_civil

Columnas

anio

Valores

cant_producto

monto_total

Se obtendra el siguiente resultado:

anio 12013 2015
estado_civil ‘cant_productcr|monto_tcrtal cant_producto| monto_total | cant_producto | monto_total cant_producto

CASADO 7338 5.317.681,14 6752 7.737.619,66 5552  5.578.695,90 5512 5
DIVORCIADO 12 7.840,00 ] 18.232,00 6 10.980,00 2
NO ASIGMADO 8090 82014398 1704 202852900 1464 1.872.596,80 1844 2
44328 28.963.850,24 27800 2437885260 26090 22.601.249,24 27982 25
8 7.600,00
52576 35.117.115.36 36264 34.163.233.26 33112 30.063.521,94 35340 32.

j) De igual manera, elegir el grafico llamado “Tarjeta”, el cual permite
mostrar un dato importante o especifico.

k) Para este reporte se crearan dos graficos “Tarjeta”, en uno se colocara
monto de venta y en el otro la cantidad de productos que ha vendido.

=i
[

Campos Campos

monto_total
cant_producto
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Se obtendré el siguiente resultado:

192 mil 165,63 mill.

I) Para aplicar los filtros respectivos, se crearan dos filtros: afio y mes; para
ello, hacer clic en la opcion “Filtro” ubicado en la parte superior del mismo
panel “Visualizaciones”. Luego en la opcion “Campo” y escoger como filtro
el afio.

[
2 | |
]
|

'Lu

1
e

EE®S

P

Campo

Nom_mes

El resultado final sera similar al siguiente:

anig MeldT_ Ml

Tadas - Todas <

m) Reemplazar los nombres de los campos de los graficos o tablas por un
nombre mas adecuado y entendible. Lo que se debe hacer es hacer clic sobre
el gréafico o tabla deseada y ubicarse en la zona desplegable de cada uno de
sus campos. Luego, elegir la opcion “Cambiar nombre” y escribir en este

caso la palabra “ANO”. Repetir este paso en cada uno de sus campos.
Leyenda B = semestre
estado_civil ® B = trimestre

Quitar campo
Valor

Cambiar nombre
monto_total

Maver a

Saturacidn de color .
Maostrar elementos sin datos

Agregar campos de dai®* a...

» B HECHO METAS
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n) Colocar un titulo a cada uno de los graficos o tablas agregadas en el
reporte; esto con el proposito de lograr un mayor entendimiento en la
interpretacion de dicho reporte. Para ello, ubicar la opcion “Titulo” que se

-
~ . .. u
encuentran en la segunda pestaiia del panel “Visualizaciones” y
activarla. De esta manera se podran ver los datos en el gréfico respectivo.

~ Titulo Acti..—@

Texto del titulo
INGRESO DE VEMTAS P...

Color de fuente
H -~

Color de fondo

-

0) Colocar un titulo al reporte, asi como un nombre a la pagina. Ubicar la
opcion “Cuadro de texto” ubicada en la parte superior central. Escribir un
titulo relacionado como “REPORTE DE VENTAS POR ESTADO CIVIL”.

Archivo »  Vista ~  Vista de lectura Disefio para maviles D Hace... El'p z\,_—l Cu... CE b ~ E Inter

REPORTE DE VENTAS POR ESTADO CIVIL

p) Luego, para asignar un nombre a la pagina, hacer clic derecho sobre la
pestaiia de la pagina llamada “Pagina 17, elegir la opcion “Cambiar nombre
de pagina” y escribir un nombre relacionado como: “Reporte N°13: Reporte
de ventas por estado civil”

Duplicar pagina » DIM_TIPO_DOC
15340 32, DM
Cambiar nombre de pagina atos ... » B DIM_VENDEDOR
Eliminar pagina
Ccultar pagina » B HECHO_METAS
Pagina 1 + i c
4 [ HECHO VENTAS
Reporte N°13: Reporte de ventas por esta... +
[ R
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q) Finalmente, el resultado final de reporte es el siguiente:

REPORTE DE VENTAS POR ESTADO CIVIL

a0 o INGRESD DE VENTAS FOR ESTADO CL
Tods < Tods - 310 cul @ssacs @ LR .

192 mil 165.63 mill. .
e N ew e R

ANO 2012 2013 2014

ESTADO CIVIL |CANTIDAD | MONTO C. ) ONTO CANTIDAD | MONTO CANTIDAD | MONTO

7338

5.317.681,14 6752 7.737.619,66 5552 5.578.695,90 5512 5.307.505,20

12 7.840,00 8 18.232,00 6 10.980,00 2 1.090,00

890 820.14398 1704 2.028.529,00 1464 1.872.596,80 1844 2.197.568,00

44328  28.963.850,24 27800 24.378.852,60 26090 22.601.249,24 27982 25.172.419,76
8 7.600,00

52576 35.117.115,36 36264 34.163.233.26 33112 30.063.521,94 35340 32.678.582,96

4« 1 ¢ de devoluciones de... Reporte N°12: Reporte de clientes agrupa... Reporte N°13: Reporte de ventas por esta... +

r) Ubicar la opcion “Archivo” y luego “Guardar informe” y hacer clic ahi.
Aparecerd un mensaje que dird que los cambios han sido guardados. Es asi
como el reporte recientemente creado se guardaray formara parte del resto
de los reportes.

Archive ~  Vista ™ \ista de lectura Disefio para moviles |:| Hace... E",c v S € Q

h [ ] Guardar
H Guarda este informe,

E‘l Guardar como
/ Guarda una copia de este informe.
1 Imprimir

v [@ Interaccion... » O ... Dugli... { 57 Pagina An..

X

Informe guardado
v

Se guardo el informe.

s) A continuacion, ubicar la opcién “Vista de lectura” y hacer clic ahi. Los
paneles “Visualizaciones” y “Campos” se ocultaran y ya no se podra editar
el informe.

192 mil 165,63 mill.

2014 |2015
CANTIDAD | MONTO ‘(.ammarv MONTO

52576 35.117.115,36 36264 34.163.233,26 33112 30.063.521.94 35340 32.678.582.96

€ 3rte N'10: Reporte de ingreso de vent, Reporte N'T1: Reporte de devoluciones de. Reporte N'12: Reporte de clientes agrupa. Reporte N'13: Rep
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