ESCUELA UNIVERSITARIA DE POSGRADO

APLICACION DE UN SOFTWARE BUSINESS INTELLIGENCE PARA OPTIMIZAR
LA GESTION DEL AREA DE MARKETING POSGRADO EN LA UNIVERSIDAD
CESAR VALLEJO - 2020

Linea de investigacion:

Ingenieria de software, simulacién y desarrollo de TICs

Tesis para optar el Grado Académico de Maestro en Ingenieria de

Sistemas con mencion en Gestidn de Tecnologias de la informacion

Autor

Sanchez Torres, Juan Carlos

Asesor
Mayhuasca Guerra, Jorge Victor

(ORCID: 0000-0002-6465-4738)

Jurado
Manrique Suarez Luis Humberto
Ochoa Sotomayor Nancy Alejandra

Bazan Bricefio, José Luis

Lima - Peru

2022



Referencia:

Sanchez, J. (2021). Aplicacidn de un software business intelligence para optimizar la gestion del
drea de marketing posgrado en la universidad Cesar Vallejo - 2020 [Tesis de maestria en la
Universidad Nacional Federico Villarreal].
https://repositorio.unfv.edu.pe/handle/20.500.13084/6203

©0Glo

Reconocimiento - No comercial - Sin obra derivada (CC BY-NC-ND)

El autor sdlo permite que se pueda descargar esta obra y compartirla con otras personas,
siempre que se reconozca su autoria, pero no se puede generar obras derivadas ni se puede
utilizar comercialmente.

http://creativecommons.org/licenses/by-nc-nd/4.0/



https://repositorio.unfv.edu.pe/handle/20.500.13084/6203
http://creativecommons.org/licenses/by-nc-nd/4.0/

“"; Universidad Nacional VICERRECTORADO
#4 Federico Villarreal DE INVESTIGACION

ESCUELA UNIVERSITARIA DE POSGRADO

APLICACION DE UN SOFTWARE BUSINESS INTELLIGENCE PARA
OPTIMIZAR LA GESTION DEL AREA DE MARKETING POSGRADO
EN LA UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO - 2020

Linea de investigacion:
Ingenieria de software, simulacion y desarrollo de TICs

Tesis para optar el grado académico de
Maestro en Ingenieria de Sistemas con mencion en Gestion
de Tecnologias de la informacion

Autor
Sanchez Torres, Juan Carlos

Asesor
Mayhuasca Guerra, Jorge Victor
Codigo ORCID-0000-0002-6465-4738

Jurado
Manrique Suarez Luis Humberto

Ochoa Sotomayor Nancy Alejandra

Bazan Bricefo, José Luis

Lima — Pert
2022



Dedicatoria

Para mi familia que siempre es el
motor  de nuestras  vidas,
especialmente a mis hijos Juan vy

Steve.



Reconocimiento

Mi especial reconocimiento para los distinguidos Miembros del Jurado:
Dr. Luis Humberto Manrique Suarez

Dra. Nancy Alejandra Ochoa Sotomayor

Mg. José Luis Bazan Bricefio

Por su criterio objetivo en la evaluacién de este trabajo de investigacion.
Asimismo, mi reconocimiento para mi asesor:

Dr. Mayhuasca Guerra, Jorge Victor

Por las sugerencias recibidas para el mejoramiento de este trabajo.

Muchas gracias para todos.



Indice

(O T (1] - F TSSOSO i
DT [0t (o] 4 - F PSSP PP PO TR PRPRUPPPOPPN I
RECONOCIMIBNTO ...t bbbttt n bbb i
EICE. . oottt ettt \Y
RESUMBN ...ttt e bbbt neen e Xii
ADSTIACT ...ttt xiii
l. INEFOTUCCION ...ttt bttt b e enas 1
1.1. Planteamiento del ProblemMa.........covoiiiiiicc e 2
1.2. DescripCidn del ProblemMa ............cov i 3
1.3. Formulacidn del problema...........ccooviiiiiiic e e 4
1.3.1. Problema general..........coooiiiiii s 4
1.3.2. Problemas eSPECITICOS . ......cuiuririiiriiiiieiseie e 4

1.4, ANTECRABNTES ...ttt bbbttt bbbt b et b e 4
141, Antecedentes NACIONAIES .........cccueiriiiiieiiiiieie et 4
1.42.  Antecedentes iNtErNACIONAIES. .........ccciiiriiiiiiieee e 7

1.5. Justificacion de 1a INVESTIGACION ........oiiiiiiiiieiies e 9
1.6. Limitaciones de 1a iNVESHIGACION ..........ccecviiiiecic ettt eae s 10
O @ o] =1 Yo 1SRRI 10
171, ODJELIVO GENETAL........oiiiiiiiiciee e 10
1.7.2. ODbjetivos €SPECITICOS. .. cuiiiiiieiiiieiirieie et 10

I T o 1110 2 LSS P U SRS 11
1.8.1.  HIPOLESIS GENETAL ..ot 11

1.8.2. HIPOtESIS BSPECITICAS ....vevvivecic et 11



. IMIBICO TEOTICO ...ttt bbbttt sttt b e ne e 12
FZ T oo T o0 (o1~ ] U | OSSPSR 12
[TL. IMIBLOTO ...ttt bbbt b e se et e e 30
I8 I Yo Tl (o Yot o - Tod o o SR 30
3.2. PODIACION Y MUESTIA......vieeiiieieieeie ettt bbbt b ettt 30
3.3. Operacionalizacion de 185 Variables ............ccoeiiiiiiiiiie e 31
3.4, INSTFUMEBNTOS. ...ttt r e nr e nrens 31
3.5, PrOCEAIMIENTOS. ...ttt bbbt b ettt bbb 32
3.6. ANALISIS 8 UALOS ...t bbb 32
3.7. CONSIABIACIONES BLICAS .....vvevereieteeteie ettt bbbt bbbttt et 34
V. RESUITAUOS ..ottt bbbt 35
V. DiSCUSION A& FESUITAUDS. .....c.eeveeeeeiieie ettt 96
VI CONCIUSIONES ...ttt sttt 98
VI, RECOMENTACIONES ..ottt bbbt 100
VL RETEIBNCIAS. ...ttt bbbt 101
DXL AANBXOS. ...ttt E et h et b e et R e e n et n e nneeenns 104
ANEX0 A. Matriz de CONSISTENCIA .......oveveiireieiieiii et 105

Anexo B: Instrumento de reColeCCioN 8 TatOS..........oeveeeeeeeee et eeee e eee e e e e e e e 106



Tabla 1

Tabla 2

Tabla 3

Tabla 4

Tabla 5

Tabla 6

Tabla 7

Tabla 8

Tabla 9

Tabla 10

Tabla 11

Tabla 12

Tabla 13

Tabla 14

Tabla 15

Tabla 16

Tabla 17

Tabla 18

Tabla 19

Tabla 20

Tabla 21

Tabla 22

Tabla 23

Tabla 24

Vi

Indice de Tablas

Operacionalizacion de variables ..o 31
ProCceSamIeNtOS 08 CASOS .....cviverviriiriisieriiereesie ettt sttt bbb e s eneeneas 32
Estadisticas de fiabilidad............ccoouoiiiiiii 33
Estadisticas total - leMENT0..........ccoiiiiiiiie 33
Metodologia de deSarroll0 ..........cecviieiieiiece e 35
REQUETTMIENTOS ....c.veeiieieie ettt et et e st e e esaeeste e e e saaeaeaneesreas 36
Especificaciones — Reporte de ventas por VENdedor...........cccveveveevieeieesiese e 44
Especificaciones — Reporte de ventas por zona/distrito...........cccccevveevvivieiieeieeciennnn, 44
Especificaciones — Reporte de ventas por Programa ..........ccoeeeeverereeneseseeieeneennnn, 45
Especificaciones — Reporte de vetas por inStituCion............ccccocevevevvivcciciescnnn, 45
Especificaciones — Reporte del total de Ventas...........ccccovvevevieneiin e, 46
Especificaciones — Reporte del total de ventas por fase ..........cccccvevvvievvcesiennnnn, 46
Especificaciones — Reporte del total de ventas por sede..........cccocvevvvivevveeneennnn, 47
Puntuacion: Encuesta Pre — Post Prueba del Tiempo de ejecucion ........................ 72
Resultado Final Encuesta Pre — Post Prueba del Tiempo de ejecucion.................. 73
Estadisticos: Tiempo de EJECUCION .......c.cviiieiiiieiee e 73
Pre Tiempo de EJECUCION .......c.oviiiiiieeisie e 73
POS TiempPO A& EJECUCTON.......ccuoiuiiiiiiiiiieee e 73
Pre Tiempo de Ejecucion y Pos Tiempo de EJecucCion ...........cccovvveveeieneeriesriennnnn 75
EStadistiCas 08 CONTIASLE .........ccueivereiie e see e 75
Puntuacion: Encuesta Pre — Post Prueba del Tiempo de elaboracion..................... 76
Resultado Final Encuesta Pre — Post Prueba del Tiempo de elaboracion............... 76
Tiempo de EIaDOraCion ...t 76
Pre Tiempo de ElaDOracion...........cccoveieiieiice e 77



Vi

Tabla 25 Pos Tiempo de Elaboracion ..., 77
Tabla 26 Tablas de contingencia: Pre Tiempo de Elaboracié y Pos Tiempo de Elaboracién78
Tabla 27 EstadistiCas de CONLIASTE ........cccciviiiiiieieieie e 78
Tabla 28 Puntuacion: Encuesta Pre — Post Prueba del Nivel de Precision ............c.ccccceeenne. 80
Tabla 29 Resultado Final: Encuesta Pre — Post Prueba del Nivel de Precision................... 80
Tabla 30 Estadisticos: Nivel de PreCisSiOn..........cccoveivieieie i 81
Tabla 31 Pre NiVel de PreCiSiON ........coiiiiiiiiieise e 81
Tabla 32 P0OS NIVEl de PreCiSION ........ccciiiiiiiicieiesiese et 81
Tabla 33 Pre Nivel de precision y Pos Nivel de preCision..........c.coccovererniensinieieieens 83
Tabla 34 Estadisticas de CONLIASTE ..........cccviviieieieieie e 83
Tabla 35 Puntuacion: Encuesta Pre — Post Prueba del Nivel de Consistencia.............ccc........ 84
Tabla 36 Resultado final: Encuesta Pre — Post Prueba del Nivel de Consistencia................. 84
Tabla 37 Estadisticos: Nivel de CONSIStENCIA .......cc.cvveveriiiiiiiceeee e, 84
Tabla 38 Pre Nivel de CONSISIENCIA ........ccueiierieiieieeeee e ae e nneas 85
Tabla 39 P0oS NiVel de CONSISIENCIA.........ueiierieeieseeeee e sre e e e 85
Tabla 40 Pre Nivel de Consistencia y Pos Nivel de ConsiStencia..........cccocvevvveeriverviinnnn, 86
Tabla 41 Estadisticas de CONLIASTE .........ccccvieiieieieiese e 86
Tabla 42 Puntuacién: Encuesta Pre — Post Variedad de reportes ..........ccooeevvereieneneneenn, 88
Tabla 43 Resultado Final: Encuesta Pre — Post Variedad de reportes ..........ccccocvvvvviveiennen, 88
Tabla 44 Estadisticos: Variedad de REPOMES........ccoieiireriiiiiieeieeee e 89
Tabla 45 Pre Variedad de REPOIMES.......ccoiiiiiiiiiieiere e 89
Tabla 46 Pos NVariedad de REPOMES ........coiiiiiiieieie et 89
Tabla 47 Pre Variedad de reportes y Pos NVariedad de reportes........ccoceevveveeieenverinsiennnnns 91
Tabla 48 EstadistiCas de CONMIASTE .......c.eiueiieriieieseee e ee e sre e snae e 91
Tabla 49 Puntuacion: Encuesta Pre — Post Manejo de actualizacion de datos ...................... 92



viii

Tabla 50 Resultado Final: Encuesta Pre — Post Manejo de actualizacion de datos ............... 92
Tabla 51 Estadisticos: Manejo de actualizacion de datos............ccoeirireiinieneneisese e 92
Tabla 52 Pre Manejo de actualizacion de datOS..........ccccevereieieieeieierese e, 93
Tabla 53 Pos Manejo de actualizacion de datos ...........cccceveieieiieiieierese e, 93
Tabla 54 Pre Manejo de actualizacion de datos y Pos Manejo de actualizacion datos.......... 94

Tabla 55 EStadiStiCas 08 CONIIASTE .. ...veeeeeee e ettt e e e e e e e e e e e e e e eean 94



Figura 1
Figura 2
Figura 3
Figura 4
Figura 5
Figura 6
Figura 7
Figura 8
Figura 9
Figura 10
Figura 11
Figura 12
Figura 13
Figura 14
Figura 15
Figura 16
Figura 17
Figura 18
Figura 19
Figura 20
Figura 21
Figura 22
Figura 23
Figura 24
Figura 25

Figura 26

Indice de Figuras

Encuesta — ConoCimMIento de Bl ..o s 37
ENCUESEA — USO 08 Bl ... s 37
Encuesta — Domina procesos eSPECITICOS ......ivviiiiiiieiie e 38
Encuesta — Optimiza tIEMPOS .......oviiiiiiieree s 38
Encuesta — Mejora la efectividad.............cccoviieiiiiiic i 39
Cantidad de ventas vs. Dimension VENAEUOT ............oceirriireininicise e 39
Cantidad de ventas vs. Dimension diStrit0 ..........cccooviriireiniiieises e 40
Cantidad de ventas vs. Dimension Programa.........cccueeeeeeviesieesieseeeesreseessessesseesresseessesses 40
Cantidad de ventas vs. Dimension INSEUCION............cccoviiciiiiicie e 41
Cantidad de ventas vs. Dimension TIEMPO .....cccvevveieiieieiecie et 41
Cantidad de VENTAS VS. TASE........ciiiiieieieisie e 42
Cantidad de VENLAS VS. SEAE .........cciiriiriiiiiciricie e 42
Modelo de requerimiento de NEGOCIOS .......cccvviiriiieieiecie ettt s re e eae s 43
Modelo conceptual del Datamart Propuesto L..........cceoveiiiririiinienieeee e 48
MOTEIO COMPIELO......eiceiiiice e s ettt e st e e s reete e besae s 48
Modelo de paquetes para ProCeSO ETL ..o 49
ETL: Carga Dimensional CHIENTES..........cccoviieieieeie ettt 50
ETL: Enlace DImenSion CHENTE..........cooviiiiiiiiiee e 50
ETL: Carga DIimensional ProAUCTO ...........ccoeiiriiieieinisiseses e 51
ETL: Enlace Dimension PrOQUCTO...........ooiiieriiiiieiiieeisiee e 51
ETL: Carga DIimensional VendeadOr ...........cceoereiiiiiiiiiie e 52
ETL: Enlace Dimension VENUEdOr ...........ccoiiiiiiiiieisieesicsee s 52
ETL: Carga DIimensional TIEMPO .......ccccuiiiiiirieieieieeses e 53
ETL: Enlace Dimension TIEMPO.....ccuieiieririisieiiee ettt 53
Poblamiento HEChOS VENTAS...........c.coviiiiiiiiceee e 54



Figura 27
Figura 28
Figura 29
Figura 30
Figura 31
Figura 32
Figura 33
Figura 34
Figura 35
Figura 36
Figura 37
Figura 38
Figura 39
Figura 40
Figura 41
Figura 42
Figura 43
Figura 44
Figura 45
Figura 46
Figura 47
Figura 48
Figura 49
Figura 50
Figura 51
Figura 52
Figura 53

Figura 54

Poblando Clientes — EN €JECUCION ..........coviiiiie i 55
Poblando Producto— EN €JECUCTON............ceiiiiiiieiiriecsiee e 55
Poblando Vendedor — EN €JECUCION ..........ccvieeii i 56
Poblando Tiempo — EN €JECUCION............cceiiiie i e 56
Modelo de paquetes para Proceso ETL — EN €JeCUCION ........ccccvveverierierieiinieesece e 56
(@0 o [T TolNo (TN T4 oT o] 1= USSR 57
(00t Va0 (oI T O | R O 1= | R 57
(00]paL TaTo (o1 @ ] I (o [0 o1 {0 JE RO 58
Comando SQL: VENUEAOK ........ccueieeiieiese ettt ste e te e ste e e seesnesnaeseeeees 58
Comando SQL: TIBIMPO ....cuviviiiiitiiieieieeee ettt 59
Vista de conexXion del CUDO..........coiiiiiiiieiic e 60
Cubo del Datamart A& VENTAS..........ocveiieieiiiiiiese e 61
Reporte de ventas Por VENAEAON ..........ooviiiiiiiiieesc ettt e 64
Reporte de VENtas POr DISIITO ........cc.eviiiiiiiiiereece e 65
Reporte de VENTas POI PrOGIaMA........cueuiiriirierreriereieseee st sbe et sbe e e 66
Reporte de ventas Por INSHTUCION ..........cciiiiiiiiiicce e 67
Reporte del total de ventas por PEriodo ..o 68
Reporte del total de ventas por fase de un periodo.........ccccveveieiieciiiiiec e 69
RepOrte de VENTAS POI SEUR .......oviieieiieiiii ettt 70
Estadisticos: Pre-Tiempo de EJECUCION .......ccceiiiiiiiriieiee e 74
Estadisticos: Pos Tiempo de EJECUCION ........cccoiirierieiiieiscee e 74
Estadisticos: Pre-Tiempo de EIaDOraCion...........ocoovviiiiniiiciis e 77
Estadisticos: Pos Tiempo de ElaboraCion............cccceveieiiiiineseneeee e 78
Estadisticos: Pre Nivel de PreCiSiON ...........coovieiiiiiininenie s 82
Estadisticos: POS NiVel de PreCiSION...........coviueiriiiiieiiiisie e 82
Estadisticos: Pre-Nivel de CONSISLENCIA ..........uevivririeiiiiisie e 85
Estadisticos: Pos Nivel de CONSISTENCIA ..........evriiiiiiiiiiieieee e 86

Estadisticos: Pre Variedad de REPOMES. ......c.cceeirierieieieesiee s 90



Figura 55 Estadisticos: Pos Variedad de Reportes...................

Figura 56 Estadisticos: Pre-Manejo de actualizacion de datos

Figura 57 Estadisticos: Pos Manejo de actualizacién de datos

Xi



xii

Resumen

Objetivo: Desarrollar una aplicacion de Business Intelligence para mejorar la gestion en la
toma de decisiones en el Area de Marketing de la Escuela de Postgrado de la universidad Cesar
Vallejo tiene como finalidad, la organizacién de los datos, la optimizacion del tiempo de
proceso de consultas, la realizacion de reportes analiticos que permitan con sustento las mejoras
competitivas y estratégicas que proporcionen un valor y un alcance competitivo frente a sus
competidores en el mercado, obviando analisis empiricos que no brindan informacién fiable.
El resultado final es una aplicacion partiendo de la definicion de los requerimientos de negocio,
continua con el modelado dimensional y fisico parar poder realizar la carga de datos a través
de los procesos ETL y de este modo tendremos un Datamart que servira de base para nuestra
aplicacion y la visualizacion de los reportes, que debe satisfacer las necesidades, asi mismo
optimizara las consultas y los reportes permitiendo la disponibilidad del mismo en el momento
deseado. La inteligencia empresarial es una consecuencia natural de una serie de sistemas
previos disefiados para respaldar la toma de decisiones. La aparicion del almacén de datos como
repositorio, los avances en la limpieza de datos que conducen a una Unica verdad, las mayores
capacidades de hardware y software y el auge de las tecnologias de Internet que proporcionan
la interfaz de usuario predominante se combinan para crear una inteligencia empresarial mas
rica ambiente que estaba disponible previamente. Business Intelligence extrae informacion de

muchos otros sistemas.

Palabras clave: Business Intelligence, Datamart, Datawere House, Dimension, Disefio

Organizacional.
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Abstract

Objective: To develop a Business Intelligence application to improve decision-making
management in the Marketing Area of the Graduate School of the Cesar Vallejo University, its
purpose is the organization of data, the optimization of query process time. , the realization of
analytical reports that support competitive and strategic improvements that provide value and
a competitive scope compared to its competitors in the market, ignoring empirical analyzes that
do not provide reliable information. The final result is an application starting from the
definition of the business requirements, continuing with the dimensional and physical modeling
to be able to load data through the ETL processes and in this way we will have a Datamart that
will serve as the basis for our application. and the visualization of the reports, which must
satisfy the needs, likewise it will optimize the consultations and the reports allowing the
availability of the same at the desired moment. Business intelligence is a natural outgrowth of
a number of previous systems designed to support decision making. The emergence of the data
warehouse as a repository, advances in data cleansing leading to a single truth, increased
hardware and software capabilities, and the rise of Internet technologies providing the
predominant user interface all combine to create a richer business intelligence environment
than was previously available. Business Intelligence pulls information from many other

systems.

Keywords: Business Intelligence, Datamart, Datawere House, Dimension,

Organizational.



. Introduccion

Todos los dias las organizaciones enfrentan grandes retos, siendo tal vez uno de los de
mayor impacto el tomar decisiones que afecten el futuro de la empresa; por tanto ;Qué hacer
para estar seguro de que las decisiones que se estdn tomando son las adecuadas? La Escuela de
Postgrado de la UCV Lima, es una empresa con mas de 25 afios de experiencia en el rubro
educativo, que garantiza profesionales en postgrado en los grados de maestrias y doctorados,
que lo han llevado no solo a un acelerado crecimiento a nivel nacional sino a un
posicionamiento y reconocimiento en el mercado. La realidad descrita, fue evaluada por el
Director de la Escuela de Postgrado de la sede de Lima, quien tiene el deseo y la necesidad de
pasar el control de ventas manual, que son los que se trabajaba hasta la fecha a herramientas
que les permitan mejorar su competencia de negocio en las ventas, asi como contar con

herramientas de punta como el Business Intelligence.

En la actualidad se esta planteando un concepto nuevo llamado Agile Bl Governance,
el cual propone, arquitecturas, métodos y herramientas necesarios para implantar una
infraestructura para Bl. Esta definicion, combina conceptos de IT Governance, Manifiesto Agil
y Data Governance, para lograr un alcance que contemple las diferentes unidades de negocio,
y soporte el proceso estratégico de obtencién de valor del Business Intelligence en la empresa.
Permite conocer como controlar un sistema de estas caracteristicas, qué politicas debo aplicar,
qué métodos de control tengo que poner en marcha y como debo gobernar los sistemas de Bl

(Fernandez, 2012).

El poder competitivo que puede tener una empresa se basa en la calidad y cantidad de
la informacion que sea capaz de usar en la toma de decisiones; mediante la implementacion de
Business Intelligence se proporcionan las herramientas necesarias para aprovechar los datos

almacenados en las bases de datos de los sistemas transaccionales para utilizar la informacion



como respaldo a las decisiones, reduciendo el efecto negativo que puede traer consigo una mala

determinacion.

1.1.  Planteamiento del problema

Para lograr la obtencién de informacion significativa, y obtener ventajas competitivas
en el area de marketing, ventas, precios, productos, lugares de comercializacion, clientes
potenciales, etc. Ahora deberiamos preguntarnos ¢como se realiza actualmente la gestién en la
toma de decisiones en la Direccion? Para responder ello, precisamente se realiz6 una serie de
encuestas y entrevistas que concluyeron que ésta se lleva a cabo usando alguna de las siguientes

formas.

Haciendo uso de hojas de calculo con el manejo de gran cantidad de data, consolidando
asi los reportes que de forma estandar brinda las hojas de célculo, haciendo de este modo el

procedimiento de toma de decisiones muy ineficiente.

En otras oportunidades y en el mejor de los casos, ya que no cuentan con un area de
sistemas propia y especifica para hacer este tipo de requerimientos, solicitan a la coordinacion
de ventas un reporte personalizado, que, dependiendo de su complejidad, toma un tiempo de
elaboracion de entre 5 y 10 dias generando un retraso en el desarrollo del trabajo diario,

generando asi tiempos de respuesta poco aceptables.

Ademas, Aplican la simple intuicion, memoria o la experiencia de actividades similares
que fueron realizados con éxito o la confianza en personas consideradas claves y conocedoras
de los procesos, lo que de forma evidente podriamos asegurar que no proporciona informacion

exacta ni confiable para tomar decisiones.



1.2.  Descripcion del problema

Por lo tanto, todo en conjunto incurre en excesos no deseados sobre los tiempos de
respuesta, no acceso a informacion oportuna que permita conocer las tendencias en el mercado
y tomar las decisiones oportunas en los momentos requeridos, incremento de los costos, pérdida
de oportunidades de captar nuevos clientes, constantes errores con margenes inaceptables y por
ende una mala gestion e incertidumbre al momento de tomar decisiones. Este analisis, nos lleva
a considerar un factor innegable para mejores resultados en el crecimiento y desarrollo de la
Escuela de Postgrado, que por mejores y optimas decisiones por el area de marketing se tendra
mejor asertividad; y que a su vez evitariamos un riesgo en el crecimiento exponencial de las
ventas, mejorar la rentabilidad, productividad, y su competencia y desarrollo en el mercado
empresarial. A futuro las consecuencias podrian incurrir sobre su posicionamiento dentro del
mercado y la disminucion en el crecimiento exponencial que tiene actualmente, asi como sus
niveles de competencia que otras empresas usando Business Intelligence ya lograron superar.
Por ello es la necesidad de implementar una aplicacién de Business Intelligence que mediante
Su manejo proporcione herramientas analiticas y confiables que generen valor y competitividad
a la organizacion a causa de buenas decisiones, y que le permita en un mercado tan competitivo

como el nuestro, tener respuestas rapidas y oportunas a clientes cada vez mas exigentes.

Para ello se detalla el estado de arte:

Un estudio realizado en Europa por Information Builders Ibéric mostré el costo que
tiene la falta de sistemas de toma de decisiones en las organizaciones, segun estos datos, el
empleado europeo medio pierde una media de 67 minutos diariamente buscando informacion
de la compaiiia, lo que equivale a un 15,9% de su jornada laboral. Para una organizacion de

1.000 empleados que gane unos 50.000 euros al dia esto equivale a 7,95 millones de euros al



afio de salario perdido, todo ello por la bdsqueda de informacion para tomar una decision.

(Zumel, 2010).

1.3.  Formulacion del problema
1.3.1. Problema general

¢Cual son los beneficios del Software Business Intelligence en la gestion del area
marketing de la escuela postgrado de ingenieria de sistemas Universidad Cesar Vallejo sede
Lima — 20207

1.3.2. Problemas especificos

¢ Como mejorar el tiempo de respuesta del Software Business Intelligence en la gestion
del &rea marketing de la escuela postgrado de ingenieria de sistemas Universidad Cesar Vallejo

sede Lima — 20207?

¢ Como mejorar la confiabilidad del software Business Intelligence en la gestion del
area marketing de la escuela postgrado de ingenieria de sistemas Universidad Cesar Vallejo

sede Lima — 20207

1.4. Antecedentes

1.4.1. Antecedentes nacionales

Gonzales (2012) “Impacto de la Data Warehouse e Inteligencia de Negocios en el
Desempefio de las Empresas: Investigacion Empirica en Perd, como pais en vias de Desarrollo,
Universidad Ramon Llull; en esta investigacion se tuvo como objetivo el conocer mas sobre la
Data Warehouse (DW) y el Business Intelligence (BI) en un pais en vias de desarrollo, y mas

especificamente sobre el impacto que tienen sobre las empresas. Se respondio dos preguntas



de investigacion que se plantearon, para lo cual se habian realizado dos estudios. EI primero
Cualitativo, con 23 entrevistas semiestructuradas realizadas en 16 empresas, y el segundo

Cuantitativo, con 110 cuestionarios, respondidos en 13 empresas.

A través de este estudio, se establecen los principales constructos y sus componentes,

que impactan en el desempefio de la DW y Bl, de acuerdo con relevancia, son:

a. Calidad de la Informacién (Informacion Actualizada, Fuente de Datos Adecuada, e
Calidad de la Informacion en si misma), la cual era mencionada por 9 de cada 10
entrevistados.

b. Uso del Sistema (Uso), la cual era mencionada por 4 de cada 10 entrevistados.

C. Calidad del Sistema (Herramientas, ETL de los datos, y Velocidad de Respuesta del
Sistema), la cual era mencionada por 4 de cada 10 entrevistados.

d. Calidad del Servicio (Entrenamiento del Usuario y Entrenamiento del personal de
Tecnologia de Informacion), la cual era mencionada por 3 de cada 10 entrevistados.

e. Satisfaccion del Usuario (Satisfaccion del Usuario), la cual era mencionada por 3 de

cada 10 entrevistados.

Complementariamente se determinaron otros factores relevantes a DW y Bl, como son
los factores de implementacién, factores estratégicos, relacion beneficio-costo y recursos

financieros de la empresa.

La investigacion nos sirvio para implantar la idea de que el Business Intelligence nos
ayuda a mejorar los procesos en la empresa de la UCV Lima si se logra las mejoras en el area
de marketing de Post grado, es ese el motivo principal y su importancia ya que nos da el apoyo

para la creacion de nuestra Hipotesis.



Asi mismo Narrea (2013). Desarrollo para la Universidad Tecnoldgica del Perd, a
través de su tesis “Disefio de un Datamart para el presupuesto de Ventas Procampo” manifiesta
que esta dirigida a disefiar un Datamart para ayudar a las &reas especificas del negocio mejorar
las decisiones en cuanto a su presupuesto de ventas y que a su vez brinde soporte a la toma de
decisiones. El objetivo principal es reducir costos y brindar herramientas de gestion de
informacion usando tablas dindmicas que permitan optimizar el analisis de las ventas y a su
vez reducir el tiempo de elaboracién de presupuestos haciendo un seguimiento real de la
correlacion entre ambos, establecidos para la empresa Procampo para lo cual se realizara el
desarrollo de un Datamart y un médulo de registro de presupuestos anuales. Al culminar el
proyecto se llegd a la conclusion de que un adecuado sistema elaborado de acuerdo a los
requerimientos especificos de negocio de la empresa Procampo permite automatizar la gestion
de presupuestos y a su vez las ventas favoreciendo no solo en tiempo sino en el adecuado
manejo de sus recursos tanto materiales como humanos optimizando en 40% el total de
recursos usados que incluso va de la mano con lo expuesto en los objetivos de la investigacion.
La referencia de esta investigacion sirvié de mucho para este trabajo porque muestra como la
metodologia Kimball — Ralph se aplica en la implementacion de los almacenes de datos,
realizando todo el anélisis en el disefio de un Datamart utilizando RUP, y finalmente una
aplicacion en Visual Studio, ademéas del analisis detallado de los costos incurridos en la
realizacion del proyecto. El escenario de esta investigacion nos sirvié como un ejemplo al tener

escenarios similares y al aplicarlo a nuestra area de marketing nos ayudé mucho.

Para el autor Orihuela (2011). Investig6 desde la Universidad Tecnoldgica del Pert en
su tesis para optar por el titulo de ingeniero de sistemas: “Disefio de un Datamart para seguros
masivos en la empresa Hermes”, sostiene que la tesis fue desarrollada en una de las corredoras
de seguros mas recurrentes en nuestro pais, Hermes, uno de los lideres en los productos de

Accidentes y Renta Estudiantil a nivel nacional, por tanto brindarle el mejor servicio



personalizado al cliente es su mayor preocupacion, debido a ello se decidi6 en desarrollar un
sistema que esta en proceso y que servira como herramienta principal para todo el proceso del
departamento estudiantil. El objetivo de este trabajo fue, disefiar un DATAMART para seguros
masivos que permita la integracion y la automatizacion de los procesos de informacion masiva
(Cargas de Datas, depuraciones y validaciones), pagos (generacion de codigos y facilidad de
modalidad de pagos), permitiendo la reduccion de tiempo en proceso, personal de apoyo y
costos administrativos, utilizando Inteligencia de Negocios DATAMART. La presente
investigacion fue un aporte significativo a las soluciones que brinda Business Intelligence, ya
que es un proyecto innovador, el cual genera una ventaja competitiva, permitiendo la
optimizacion de tiempos y reduccion de costos, teniendo como referente que nuestra

investigacion busca optimizar los tiempos en el area de marketing.

1.4.2. Antecedentes internacionales

Para Vargas y Burga (2012). Investigaron desde la Escuela Politécnica del Ecuador en
su tesis “Desarrollo de una aplicacion Inteligencia Empresarial (BI) para la Empresa
EMPAQPLAST”, sustenta lo siguiente: con el fin de mejorar el feedback recibido de los
procesos de negocio asociados a compras, ventas del inventario; la Escuela Politécnica de
Ecuador planifico un proyecto de implementacion de un Datawarehouse utilizando para ello la
metodologia de Kimball para el disefio del modelo dimensional. Se realizo toda una
planificacion del proyecto desde el inicio de la identificacion de los requerimientos de los
usuarios finales hasta la respectiva arquitectura del disefio dimensional fisico del sistema para
terminar con la muestra de la informacion en reportes, haciendo uso de la herramienta Report
Designer Pentaho que para el sistema en desarrollo facilite el manejo y acceso a la informacion
necesaria para su analisis. Se extrajo la informacién haciendo uso de la herramienta Spoon de
Pentaho con la cual se obtuvo, transformo y cargo (Procesos ETL) la informacién desde las

fuentes de origen hacia las tablas dimensionales y de hechos. Adicionalmente como parte de



un valor agregado se realizO para este proyecto una aplicacion web que permita la
disponibilidad de la informacion desde cualquier punto. Como parte de los objetivos esta
orientado a desarrollar una aplicacion Business Intelligence utilizando la metodologia de
Kimball con el uso de la herramienta Pentaho para la empresa Empagplast, asimismo construir
un DW a partir de los requerimientos y el levantamiento de informacion realizado. Por tanto,
el trabajo concluye que un adecuado levantamiento de informacion es clave para obtener la
informacion mas significativa y necesaria para la elaboracion de un DW, asimismo Kimball
fue un buen referente en cuanto a poder evaluar cada etapa y corregir errores a tiempo de ser
necesarios, empezando desde la planificacién, hasta el mantenimiento y crecimiento del DW.
Esta investigacién nos mostrd y como trabajar el proyecto de la mano con las areas de negocio
principales en una institucion tales como ventas, lo cual lo aplicamos a nuestra area de
marketing; ademas asocia todos los conceptos desde metodologia, funcion y herramientas en

un solo trabajo lo cual nos valié para el desarrollo de nuestra investigacion.

Para Sanchez (2011). Desarrollo para la Universidad de Chile, en su tesis “Inteligencia
de Negocios y Automatizacion en la Gestion de Puntos y Fuerza de Ventas en una empresa de
tecnologia”, menciona que la investigacion fue realizada en Hewelett-Packard de Chile que
vende productos de computacion y ofrece servicios y soluciones tecnolégicas. HP Chile desea
implementar una herramienta capaz de dar una solucion permanente a la problematica ya
planteada. Un sistema de informacidn de tal envergadura que abarcara todos los requerimientos
de HP segun el estudio realizado por esta memoria no existe por si solo y requiere el desarrollo
de varios componentes. El objetivo principal fue disefiar e implementar una herramienta
Business Intelligence que permita automatizar el control y gestion de los puntos de venta en
las principales cadenas a nivel nacional de Chile, realizando un analisis de la situacion actual
y un levantamiento de los procesos involucrados con la ayuda de reportes. Finalmente se llegd

a la conclusién, de que se pudo dar una solucion completa y rentable a la problematica de una



empresa de tecnologia que opera en el entorno del Retail chileno. La solucion proporcionada
el disefio e implementacion de una herramienta de autoservicio de Business Intelligence, que
permite a los empleados sin conocimientos en tecnologia o administracion de datos utilizar
reportes personalizados segun sus necesidades que la solucion proporcionada permite mejorar
el acceso a informacion relevante asociada a sus puntos de venta, proporcionando facilidades
en cuanto a tiempo y recursos, mejorando a su vez su proceso de negocio por su facilidad de
manejo ya que los usuarios solo tendran que usar una plataforma conocida como lo es el
software de aplicacion Excel que implica no incurrir en costos adicionales de licencias, etc. La
tesis aportara significativamente a mi proyecto, porque me permitio tener un referente y asi
desarrollar el levantamiento de informacién e implementar la solucién de Business
Intelligence, el proyecto presenta un prototipo funcional mediante aplicaciones, Excel y

Access, las fuentes que se usan en mi investigacion.

1.5.  Justificacién de la investigacion

1.5.1. Justificacién tecnoldgica

Cada vez las empresas modernas hacen uso de tecnologias que les permitan tener
ventajas competitivas frente a sus competidores, esta herramienta mejorara el principal activo
de cualquier organizacién, la informacién, que debe garantizar el analisis de tendencias futuras.
La toma de decisiones eficiente se basa en la gestion adecuada del conocimiento y uno de los
pilares de ésta son las bodegas de datos y la Business Intelligence. Estas soluciones permiten
tener datos integrados, consistentes, no volatiles y confiables para poner a disposicion de los
Casuarios autorizados informacion pertinente y oportuna. Por tanto, la empresa cuenta con

herramientas que permitan la implementacién y lo haga mas facil y sencillo a la vez.
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1.5.2. Justificacion practica

Se considera que la presente investigacion tiene una justificacion practica, ya que su
desarrollo se aplicara en la solucion de un problema real en la Universidad Cesar Vallejo; la
aplicacion de la investigacion propone estrategias que al utilizarse contribuirian a resolver
dicho problema, asi mismo genera informacién que podria utilizarse para tomar medidas
tendientes a mejorar en el canal de las ventas y marketing, esta informacion servira para actuar

sobre la empresa, para mejorar o realizar cambios que contribuyan la mejora de la produccién.

1.6.  Limitaciones de la investigacion

El estudio esta dado a personas profesionales con grado de bachiller que se registraron
en la base de datos de la Universidad Cesar Vallejo y que desean seguir estudios de post grado

en la sede de Lima Norte, entre agosto 2019 — mayo 2020.

1.7.  Objetivos
1.7.1. Objetivo general
Aplicar el Software Business Intelligence en la gestion del area marketing de la escuela

postgrado de ingenieria de sistemas Universidad Cesar Vallejo sede Lima — 2020.

1.7.2. Objetivos especificos

Aplicar el Software Business Intelligence para mejorar el tiempo de respuesta en la
gestion del area marketing de la escuela postgrado de ingenieria de sistemas Universidad Cesar

Vallejo sede Lima — 2020
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- Aplicar el Software Business Intelligence para mejorar la confiabilidad en la gestion del
area marketing de la escuela postgrado de ingenieria de sistemas Universidad Cesar

Vallejo sede Lima — 2020.

1.8.  Hipotesis
1.8.1. Hipotesis general

La aplicacién de Business Intelligence mejora la optimizacién del tiempo de respuesta
respecto a la gestion en la toma de decisiones en el area de marketing de la Escuela de Postgrado

de la Universidad Cesar Vallejo Lima.

1.8.2. Hipdtesis especificas
- Laaplicacién de Business Intelligence en la mejora del tiempo de respuesta del Software
Business Intelligence en la gestion del area marketing de la escuela postgrado de ingenieria

de sistemas Universidad Cesar Vallejo sede Lima — 2020

- La aplicacion de Business Intelligence en la mejora de la confiabilidad del software
Business Intelligence en la gestion del area marketing de la escuela postgrado de ingenieria

de sistemas Universidad Cesar Vallejo sede Lima — 2020
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Il.  Marco Tedrico
2.1. Marco conceptual

El Business Intelligence forma parte de una familia de procesos y sistemas de negocio
de muy dificil categorizacion: aquellos que sirven a los empleados y a la alta direccion para
compartir el conocimiento y tomar decisiones, sean de tipo operativo o estratégico. Estos
sistemas se basan en la gestion de los datos internos y externos que la empresa obtiene de sus
propios sistemas, de la relacién con terceros y del entorno, del trabajo colaborativo en Internet
y de las nuevas plataformas surgidas del uso masivo de dispositivos maviles y de las redes
sociales.

Este conjunto es tremendamente heterogéneo, prolijo y estda ain lejos de haber
alcanzado su madurez, tanto en la practica de las empresas como en los mercados de fabricantes
Yy, por supuesto, en el &mbito tedrico. En este grupo de sistemas se incluyen cosas tan variadas
como las siguientes:

a. Los sistemas de gestion de contenidos y documentos (content and document
management).

b. Los sistemas de gestion de los procesos y circuitos de trabajo (business process
management).

c. Los sistemas de gestion de la informacion y la inteligencia de negocio (business
intelligence).

d. Los sistemas de ayuda a la decision (decision support systems).

e. Los sistemas de gestion del conocimiento interno y externo (knowledge management).

Ocurre incluso que los sistemas de informacion de empresa (SIE) tradicionales ya
incluyen algunas de las funcionalidades de estos sistemas y que, dentro de las soluciones de

mercado especializadas, se mezclan frecuentemente funcionalidades de los otros.
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Un sistema de gestion de contenidos puede incluir la gestion de procesos (o0 viceversa),
0 un sistema de gestion del conocimiento puede incluir procesos de ayuda a la toma de
decisiones o de Business Intelligence. (Gartner e IDC, 2011)

El concepto de DataWarehouse (DW) lleg6 de la mano de Ralph Kimball y Bill Inmon
ambos pensaron en un Unico repositorio de informaciéon para poder integrar y explotar
informacion de diversos sistemas fuentes. Pero, mas all4 de esta generalizacién conceptual,
cada uno decidi6 hacerlo a su manera. Entonces, veamos qué es lo que propone cada uno de
ellos: el primero propone elaborar Datamarts departamentales para a partir de ellos elaborar un
DataWarehouse, el segundo propone elaborar el DataWarehouse, para a partir del mismo,
disefar los Datamarts departamentales, que explicaremos a detalle mas adelante.

Asimismo, quien acufi¢ el término, al igual que H.P. Luhn, Business Intelligence
System (1958) y estudios incorporados de Intel, Next Generation Center Intel (2012)
manifiestan de forma similar que la flexibilidad de la aplicacion permite difundir de manera
eficiente informacion relevante y porcentajes altos de mejora en tiempo y confianza (Dresner,
2011).

Luego de esta pequefia descripcion situacional, empecemos por definir ;Qué es
Business Intelligence (BI)?, Gartner, institucion que acufi6 el término nos dice: “Bl es un
proceso interactivo para explorar, analizar informacion estructurada, y descubrir tendencias o
patrones, a partir de los cuales derivar ideas y extraer conclusiones. El proceso de Bl incluye
la comunicacion de los descubrimientos y efectuar los cambios. Las areas incluyen todos los
entes asociados”. (Dresner, 2011). Ante ello Joseph Curto Diaz afirma que la Business
Intelligence aparece con el fin de mejorar el soporte a los sistemas de toma de decisiones
basados en un conjunto de metodologias, aplicaciones y practicas orientadas a la creacion de
informacion y a formas que permitan su mejor administracion para convertirse en un actor

relevante en la toma de decisiones de una organizacion, formando parte de una de las estrategias
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de negocio clave, que permita reducir tanto riesgos como incertidumbre y a su vez fortalecer
los procesos de control, flexibilidad y agilidad en la obtencion de informacién relevante que se
transforme en fuente de valor en tiempo real participando de forma complementaria con otras
tecnologias tales como los ERP que permitan favorecer la competitividad, productividad e
inversiones convirtiéndose en elementos sinérgicos para las empresas que los manejan (Diaz,
2009) .

La actual revolucion tecnoldgica y cientifica ha generado una disponibilidad casi
infinita de informacion, y ha hecho que ésta se convierta en un elemento fundamental dentro
de las organizaciones, que persiguen alcanzar con eficacia y efectividad los objetivos que se
han propuesto. Es asi como hoy en dia surgen nuevas formas de administracion y estrategias
de negocios, basadas en la Gestién del Conocimiento. En realidad, lo que subyace detras de
este concepto es la basqueda constante de soluciones para la gestion de las organizaciones en
ambientes empresariales cambiantes (Cano, 2011).

Inteligencia de Negocios 0 mejor conocida como BI por sus siglas en inglés (Business
Intelligence) es un término que engloba una amplia variedad de plataformas tecnoldgicas de
software, especificaciones de aplicaciones y procesos, con el objetivo de contribuir en la toma
de decisiones de los gerentes para mejorar el rendimiento de las empresas y mantenerlas
competitivas en el mercado. Es importante mencionar que Bl permite que la toma de decisiones
sea rapida y eficaz, mediante el uso de indicadores de desempefio destinados a recolectar datos
para convertirlos en informacion til, con el fin de obtener conocimiento de la empresa en el
dia a dia y poder administrarla de manera estratégica (Gutierrez, 2013).

La Business Intelligence se caracteriza principalmente por tres razones que permiten
mejoran el desempefio empresarial: la primera es que esta herramienta contribuye en la
busqueda de hechos cuantitativos medibles para determinar objetivos claros y reales en la

empresa, la segunda es que permite desarrollar modelos que expliquen la causa — efecto de las
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relaciones entre las acciones operacionales y los efectos que éstas producen en el desarrollo de
la organizacion a nivel de su competencia en el mercado, y la tercera razén es que gracias a Bl
se puede llevar una supervision adecuada de los resultados del actuar de la empresa, con el fin
de retroalimentar y mantener una mejora continua en su crecimiento. Para entender mejor el
concepto de Business Intelligence, es importante mencionar las cuatro etapas por las cuales
ésta se compone y en las cuales se resume la importancia de su desarrollo como herramientas

de apoyo para la administracion empresarial (Monzén, 2012).

Las etapas que componen el ciclo del Bl son:

- Andlisis
- Reflexién
- Accion

- Medicion

Segin ESAM, la Inteligencia de Negocios es un término sombrilla que abarca personas,
procesos, aplicaciones y herramientas para organizar la informacion, facilitar el acceso a ellay
analizarla con el objetivo de mejorar la toma de decisiones y aumentar su rendimiento.
(Dresner, 2011)

La informacién es un mensaje, generalmente en forma de documento o de una
comunicacion audible o visible, como todo mensaje tiene un emisor y un receptor. La
informacidn apunta a cambiar la manera en que el receptor percibe algo, modifica su criterio y
su conducta. Asi la informacidn esta destinada a formar a la persona que la recibe, por esto es
que, a diferencia de los datos, la informacion tiene importancia. (Revilla, 2006)

Un problema comdn es la confusion entre informacion y el conocimiento con la
tecnologia que la proporciona, por ello debe quedar en claro que el medio no es el mensaje,
aunque puede afectar considerablemente a éste. EI mensaje, lo que es transmitido, es mas

importante que el vehiculo de esa transmision (Cubillos, 2012).
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Las organizaciones hoy deben aprender a tratar la informacién como un recurso
fundamental, ademas de, aumentar la interaccién informacional con los clientes y propiciar una
cultura de comunicacion y compartimiento de la informacién, en donde sus miembros sean
conscientes de su derecho a la informacion y de su deber de informar al resto. (Revilla, 2006)

Los sistemas de informacién son un conjunto de componentes interrelacionados que
capturan, almacenan, procesan suministran informacién, para que ésta sea utilizada
eficientemente y de esta forma soporte la toma de decisiones, el control, analisis y vision
integral en una institucion (Cubillos, 2012).

Los sistemas de nivel Téctico son las soluciones de Inteligencia de Negocios Utiles a
nivel tactico de la compafiia son basicamente herramientas de consulta y analisis, que permiten
a los analistas y cargos medios interactuar con informacion y responder preguntas de negocio
por si mismos, sin intervencion del departamento de Sistemas, con un minimo conocimiento
de las fuentes y estructura de datos empresariales. Un gran segmento de usuarios empresariales,
desde analistas experimentados hasta usuarios de negocio, puede facilmente crear consultas y
desarrollar calculos sin tener que entender los complejos lenguajes de desarrollo de informes y
sus estructuras; y luego pueden compartir esta informacién con otros a lo largo de la
organizacion y mas alla de ésta. Con las herramientas de Consulta y Analisis los directivos en
cargos medios de la organizacion pueden acceder a un analisis mas detallado e interactivo de
las actividades del negocio que combinan multiples variables de acuerdo con los objetivos del
area funcional de la empresa y le ayudan a optimizar sus procesos de negocio. (Gomez, 2006)

A nivel estratégico de la compaiiia (los ejecutivos de alta gerencia) pueden analizar y
evaluar tendencias, patrones y relaciones del negocio, anticipar problemas potenciales y hacer
los correctivos necesarios, convirtiendo las decisiones inteligentes en una ventaja competitiva.

En el nivel estratégico estas herramientas comprenden métricas, indicadores de

desempefio y tableros de control, entre otros, que ayudan al mejoramiento del desempefio de la



17

empresa a través de: la alineacion de la planeacion estratégica de la empresa con la actividad
real del negocio, la visualizacion y el rastreo del cumplimiento de indicadores, la asignacion
de metas a usuarios y la comunicacién de resultados a lo largo de las areas funcionales de la
empresa. (Goméz, 2006)

Mediante las herramientas y técnicas ELT (extraer, cargar y transformar), o actualmente
ETL (extraer, transformar y cargar) se extraen los datos de distintas fuentes, se depuran y
preparan (homogeneizacion de los datos) para luego cargarlos en un almacén de datos. Se trata
extraer los datos desde su sistema de origen, estos sistemas de origenes la mayoria de las veces
son mas de uno. Generalmente los sistemas de origenes son bases de datos relacionales o0 no
relacionales o archivos de datos.

Al extraer los datos los convierte en un formato que esta listo para el proceso de
transformacion. Una etapa importante del proceso de extraccion de los datos es la parte de
analizar estos datos, comprender la naturaleza del negocio, y verificar si los datos estan
encaminados a lo que se espera, si no es asi estos datos no es tomado en cuenta. En esta etapa
también se debe analizar la cantidad de datos que tiene el sistema de origen; si los datos que se
extraen son demasiados podrian tener algiin impacto sobre Geste sistema de origen; la solucion
podria ser: Migrar este sistema de origen a una maquina con mayores recursos o programar el
uso de este sistema en horarios donde este impacto sea minimo.

Transformar implica la realizacion de manipulaciones minimas de los datos segun las
reglas de negocio que conlleve; estas transformaciones pueden ser las siguientes: La obtencion
de nuevos valores calculados, la unién o concatenacion de dos 0 mas columnas, identificacion
de columnas clave en las tablas como el nombre de la persona, etc.

Cargar, consiste en categorizar a los datos en diferentes niveles, jerarquias o varias
dimensiones de la magnitud almacenada (ejemplos totales diarios, semanales, anuales, etc.).

Para ello, en esta etapa se verificara las diferentes restricciones que el sistema de base de datos
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de origen deberia tener como: integridad referencial, campos obligatorios, valores unicos y
rangos de valores. (Negash, 2004)

Las herramientas de inteligencias de negocio son software de aplicaciones construidos
para colaborar en los procesos de Inteligencia de Negocios en las organizaciones. EXisten
diversas herramientas de inteligencia de negocios, a continuacion, se enlistaran algunas de las
herramientas de Inteligencia de Negocios que se distribuyen de forma libre: Pentaho Bl Suite,
Palo, Eclipse BIRT Project, Jasper Report, Spago Bl, Rapid Miner, Logi Reports, OpenL, entre
otros. (Torres, 2007)

En las organizaciones, se generan grandes cantidades de datos constantemente, que son
almacenados en algun sistema de informacién con mdaltiples fuentes de datos (internas o
externas a la empresa). Esta multiplicidad de fuentes (documentos de texto, bases de datos,
etc.) requiere que se puedan interconectar entre ellas mediante algin mecanismo Unico, ya que
los datos existentes pueden estar almacenados en diferentes plataformas, formatos, lenguajes
de acceso o consulta, distintos sistemas hardware y software base, etc. Para una empresa, tener
un simple almacén de datos no es suficiente para los procesos, ya que realmente lo que necesita
es informacion para llegar al conocimiento con la finalidad de tomar decisiones de negocio, tal
y como hemos visto en apartados anteriores. Se llega a la conclusién de que las empresas
necesitan informacion extraida a partir de los datos que generan sus procesos de negocio.
Muchos de estos datos, pueden llegar a estar replicados en distintas bases de datos, y esto
conlleva problemas de localizacion, comprobacion y validacion. Todos estos problemas hacen
que los usuarios tengan dificultades para acceder a ellos, e incluso que existan diferentes
visiones de los mismos. (Perkins, 2012)

Segun el padre de los Data Warehouse, definid este término como “la coleccion de
datos, orientados a materias, integrados, cambiantes con el tiempo y no volatiles, para la ayuda

al proceso de toma de decisiones de la direccion de una empresa”. La creacion de un Data
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Warehouse representa en la mayoria de las ocasiones el primer paso, desde el punto de vista
técnico, para implantar una solucion completa y fiable de Business Intelligence. El detonante
del nacimiento de los sistemas Data Warehouse fueron, y siguen siendo, las killer queries o
consultas asesinas hacia las bases de datos operacionales de las empresas. Una consulta asesina
es aquella consulta a una base de datos que su resolucion hace que el rendimiento de ésta
empeore, hasta tal punto que puede llegar a dejarla inoperativa. No s6lo por el hecho de
empeorar rendimientos sino de la imposibilidad de disponer de cierta informacién en un
instante, sin que tenga que ser calculada por procesos pesados y sin poder realizar
comparaciones temporales, es decir, ver situaciones similares a lo largo del tiempo para poder
estudiar variaciones en los movimientos de la actividad de la empresa y anticipar acciones.
(Inmon, 2000)

Normalmente en el almacén de datos habré que guardar informacion histérica que cubra
un amplio periodo de tiempo. Pero hay ocasiones en las que no se necesita la historia de los
datos, sino s6lo sus Gltimos valores, siendo ademas admisible generalmente un pequefio desfase
0 retraso sobre los datos operacionales. En estos casos el almacén se llama almacén
operacional. (Reinhardt, 2006)

Un Datamart es un subconjunto de los datos del Datawarehouse cuyo proposito es el de
responder a un determinado andlisis, funcién o necesidad y con una poblacion de usuarios
especifica. Al igual que en un Datawarehouse, los datos estan estructurados en modelos de
estrella 0 copo de nieve y un Datamart puede ser dependiente o independiente de un
Datawarehouse. un Datamart es una base de datos departamental, especializada en el
almacenamiento de los datos de un area de negocio especifica. Se caracteriza por disponer la
estructura optima de datos para analizar la informacion al detalle desde todas las perspectivas
que afecten a los procesos de dicho departamento. Asimismo, Reinhardt (2006) afirma a su

vez que un Datamart puede ser alimentado desde los datos de un Datawarehouse, 0 integrar por
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si mismo un compendio de distintas fuentes de informacion. El Datamart cubre de manera
Optima las necesidades de informes. No es conveniente efectuar consultas sobre los sistemas
transaccionales, debido a que hay que integrar datos de diversas OLTP. (Reinhardt, 2006)

La diferencia que existe entonces entre un Datamart y un Datawarehouse viene a ser su
alcance. El Datamart estd pensado para cubrir las necesidades de un grupo de trabajo o de un
determinado departamento dentro de la organizacion. Es el almacén natural para los datos
departamentales. En cambio, el &mbito del Datawarehouse es la organizacion en su conjunto.
Es el almacén natural para los datos corporativos comunes. (Garcia, 2005)

El proceso transaccional en linea OLTP (On-Line Transactional Processing) es un tipo
de proceso especialmente répido en el que las solicitudes de los usuarios son resueltas de
inmediato; naturalmente, ello implica la concurrencia de un «mecanismo» que permite el
procesamiento de varias transacciones a la vez. (Torres, 2007)

Los sistemas de soporte a la decision usando tecnologias de Datawarehouse, se llaman
sistemas OLAP (On Line Analytical Processing). En general, estos sistemas deben:

- Soportar requerimientos complejos de analisis
- Analizar datos desde diferentes perspectivas
- Soportar analisis complejos contra un volumen ingente de datos

La funcionalidad de los sistemas OLAP se caracteriza por ser un analisis
multidimensional de datos corporativos, que soportan los analisis del usuario y unas
posibilidades de navegacidn, seleccionando la informacidn a obtener. (Torres, 2007)

Podriamos hacer una comparacion entre OLAP vs. OLTP, ya que el procesamiento
analitico en linea es el paradigma de andlisis multidimensional de un Datawarehouse. Este
concepto se contrapone al de OLTP o procesamiento transaccional en linea, que es el empleado
por los sistemas fuentes para optimizar la recogida de informacion. En pocas palabras, mientras

OLTP se encarga de procesar 6ptimamente multitud de pequefias transacciones de captura de
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informacion (su entrada, modificacion o eliminacidn), OLAP se dedica al anélisis de enormes
cantidades de informacion; por ende, realizard pocas transacciones, pero éstas procesaran un
volumen muy superior (cientos de miles de registros). En los primeros dias de la tecnologia
OLAP, la mayoria de las compafiias asumia que la Gnica solucién para una aplicacion OLAP
era un modelo de almacenamiento no relacional. Después, otras compafiias descubrieron que a
través del uso de estructuras de base de datos (esquemas de estrella y de copo de nieve), indices
y el almacenamiento de agregados, se podrian utilizar sistemas de administracion de bases de
datos relacionales (RDBMS) para el OLAP. Estos vendedores Ilamaron a esta tecnologia
OLAP relacional (ROLAP). Las primeras compafiias adoptaron entonces el término OLAP
multidimensional (MOLAP), estos conceptos, MOLAP y ROLAP, se explican con mas detalle
en los siguientes parrafos. Las implementaciones MOLAP normalmente se desempefian mejor
que la tecnologia ROLAP, pero tienen problemas de escalabilidad. Por otro lado, las
implementaciones ROLAP son més escalables y son frecuentemente atractivas a los clientes
debido a que aprovechan las inversiones en tecnologias de bases de datos relacionales
preexistentes. (Huamantumba, 2012)

Hablemos de la relacion entre la inteligencia de negocios y las ventas, actualmente las
empresas tienen problemas con la lealtad de sus clientes: cambian los gustos, incrementa la
competencia, entre otros. La Inteligencia de Negocios orientado a las ventas, se refiere en pocas
palabras a la habilidad de recolectar y analizar gran cantidad de informacion perteneciente a
vendedores, clientes, locales, etc. Las cuales permiten generar nuevos y sorprendentes
resultados acerca del comportamiento del cliente y del mercado, incluso permitir también la
mejora de procesos. Estos en su mayoria requieren implementacion de varios sistemas OLAP
(Procesamiento Analitico en Linea) y herramientas de Mineria de Datos para convertir la
informacion almacenada en un Datawarehouse en reportes Utiles para la toma de decisiones.

(Matei, 2010)
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En la actualidad, la necesidad de planificar y comprender el futuro efecto de las
decisiones es vital. La consecuencia de una decision equivocada es determinante en el curo de
una empresa. “Es ahora cuando la necesidad de que los administradores planifiquen y no de
que las planificadoras administren se vuelve imprescindible. Por ello, se dice que una de las
funciones mas importantes de la administracion, es sin duda la planeacion, ya que se ocupa de
los efectos de las decisiones de hoy sobre los resultados del futuro.” (Lanza, 2001)

El autor Montgomery comenta que la planeacion estratégica consiste en un conjunto de
decisiones y acciones que resulta de la formulacion e implementacion de estrategias disefiadas
para alcanzar los objetivos de una organizacion. Deben ser involucradas las siguientes tareas:

a. Determinar la mision de la organizacion, incluyendo enunciados sobre el propdsito,
filosofia y metas.

b. Desarrollar el perfil de la empresa, reflejando sus capacidades y limitaciones.

c. Evaluar el ambiente externo de la empresa.

d. Analizar posibles oportunidades.

e. ldentificar opciones deseadas que sean consistentes con la mision organizacional.

f. Elegir un conjunto de objetivos a largo plazo y estrategias para alcanzar las opciones
deseadas.

La planeacion es la clave de un desempefio corporativo efectivo. Un proceso de
planeacion debe proporcionar un campo de trabajo para analizar el cambio y también debe
mejorar la toma de decisiones, asi como las comunicaciones. Uno de los resultados de la
planeacion efectiva es un conjunto consistente de objetivos. (Montgomery, 2009)

“Dentro del desempefio corporativo, se puede decir que la diversidad fomenta la
estabilidad, incluso puede ser fuente de fortaleza y rentabilidad. Los negocios, las tecnologias

y los recursos complementarios dentro de una organizacion tienden a promover la estabilidad.
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Es por ello que una variedad extensa dentro de una organizacion de negocios es vital.” (Laudon,
2010)

“La esencia de la planeacion estratégica consiste en la identificacion sistematica de las
oportunidades y peligros que surgen en el futuro, los cuales combinados con otros datos
importantes proporcionan la base para que una empresa tome mejores decisiones en el presente
para explotar las oportunidades y evitar los peligros. Planear significa disefiar un futuro
deseado e identificar las formas para lograrlo.” (Lanza, 2001)

El autor Barnet en su libro “Strategic Management: Concepts and cases” comenta que
la planeacion estratégica ha adquirido aceptacion como el mejor medio para mejorar el
desempefio de compafiias grandes y complejas. Una efectiva planeacion estratégica puede
agrupar una organizacion diversa, comunicar claramente los objetivos y valores y lograr la
integracion de recursos de capital, humanos y técnicos. Hoy en dia, las empresas deben
anunciar con claridad sus metas y objetivos corporativos a toda la organizacion, y asegurarse
de que se comprendan e interpreten correctamente (Lanza, 2002).

De acuerdo a la informacién que remite la Asociacién Mexicana de ventas directas
define el término venta directa como “la comercializacion de bienes de consumo y/o servicios
directamente a los consumidores, a través del contacto de un (a) vendedor(a) independiente,
generalmente en sus hogares, en el domicilio o en su lugar de trabajo o fuera de un local
comercial”. Una compafiia de venta directa “es aquella que como método de mercadotecnia
vende sus productos directamente al consumidor final o lo hace a través de representantes
independientes, por lo que no presentan tiendas al menudeo abiertas al publico en general. Su
cadena de distribucion es corta, ya que puede llegar a ser directa entre el productor y el
consumidor final”. La industria que agrupa a las empresas que utilizan la venta directa como
su principal canal de distribucion para sus productos o servicios se dice que utiliza un sistema

de comercializacion por redes o también llamado multinivel o network marketing.
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Los vendedores directos-halconeros, vendedores ambulantes, comerciantes ambulantes
y caravanas- son parte temprana de una tradicion antigua que origin6 en la necesidad bésica
del hombre de intercambiar mercancias y de comunicarse. El trueque, el intercambio directo
de mercancias por otras mercancias, era su medio principal de comercio. El precio de compra
ofrecido era generalmente mas alto que el de los centros de negociacion, debido a la longitud
del transporte y de los peligros de la expedicion. (Asociacion de Ventas Directas (DSA), 2010).
El décimo siglo marco el principio de la extension econdmica mundial. La tradicional venta
continu6 prosperando a través del extremo del siglo diecinueve y en los 1900°s. El
advenimiento del partido casero en los afios 50 agregd una nueva dimension a la venta directa
como clientes recolectados en el hogar de presentadoras para considerar demostraciones del
producto y para socializar con los amigos. La venta directa ofrecié las oportunidades para
muchos individuos que habian encontrado barreras debido a la edad, la educacién o el sexo. El
crecimiento de la industria permitié que muchos llegaran a ser aceptados donde antes no habia
existido oportunidad alguna. Hoy, al principio del siglo XXI, el Internet se ha convertido en un
elemento importante de la venta directa. Las ventas directas hoy en dia, son definidas como las
ventas de productos o servicios realizados cara a cara, sin involucrar los costos fijos de un local
o tienda. Este sistema ha sido considerado como la Cenicienta de las ventas, pero sus defensores
dicen que debido al método de relaciones que utilizan, tienen sus origenes desde el principio
de los tiempos y genera lazos familiares entre el cliente y el proveedor. El potencial de las
ventas directas nace de su capacidad para generar oportunidades de ingresos a las personas con
tiempo libre o flexible. Las mujeres son bienvenidas y son remuneradas al igual que un hombre,
por lo que los principales integrantes de los sistemas de ventas directas son mujeres, quienes
pueden trabajar alrededor de otros trabajos y de sus hogares, cumpliendo, asi como madres,

esposas e hijas.
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Debemos de mencionar algunos conceptos que son de importancia para la comprension
de la presente investigacion, como:

Los ambientes competitivos en los que se desenvuelven las organizaciones en la
actualidad obligan a los directores a buscar soluciones y estrategias que generen ventajas
competitivas. La globalizacion es un factor que se presenta como impulsor de esta dindmica
donde los mercados cambian rpidamente y las empresas necesitan alternativas para tomar las
decisiones correctas. Es aqui donde la tecnologia juega un rol vital y los avances en esta area
permiten que las empresas puedan hacer frente a sus problemas de contingencia de manera mas
facil gracias a la Ilamada Inteligencia de Negocios. No es dificil suponer que los sistemas de
Inteligencia de Negocios (Bl por su traduccion en inglés Business Intelligence) mejoraran de
manera inmediata los resultados de las empresas. Sin embargo, esta es una idea bastante bésica.
La definicién de estos sistemas es mas compleja pero la literatura nunca ha llegado a un
consenso pues siempre existen diferencias en las proposiciones de cada autor. En este capitulo,
y con el fin de entender mejor qué significa para una organizacion implementar Bl, se explicara
el alcance que tienen los sistemas de informacién y las decisiones que se pueden soportar con
ellos. De manera general, las organizaciones utilizan los sistemas de Bl para generar
informacion Gtil a partir de los datos de sus resultados con el fin de mejorar el proceso de toma
de decisiones. Esto gracias a que estos sistemas permiten identificar, almacenar, analizar y
generar reportes acerca de la informacion del negocio (Arnott, 2004).

Pero la razén por la que los sistemas de Bl ayudan a en la toma de decisiones es
principalmente porque permiten tener acceso a datos de la empresa, los analizan y muestran de
manera que las personas encargadas de tomar decisiones cuenten con informacion mas pulida
y maés procesada. Esto produce que los tomadores de decisiones guien la administracion de la

organizacion basada en evidencias. Con todo esto, es posible considerar que la informacion
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resultante del uso de los sistemas de Bl es un activo para la empresa porque se obtendran
beneficios por su uso.

La toma de decisiones (TD) es una actividad intelectual que una persona realiza para
escoger un curso de accion o elegir un objeto determinado de entre varias opciones, con el
objeto de satisfacer una necesidad especifica. Es decir, la TD es una expresion de la voluntad
del individuo. EI ser humano es un tomador natural de decisiones, su forma de vida, éxitos y
fracasos estan en funcion en buena medida de sus decisiones. De igual forma las empresas,
como organizaciones compuestas por personal cuidan el proceso de toma de decisiones e
invierten en los recursos y actividades que les provean los elementos necesarios para realizar
una correcta eleccion, pues su curso y destino dependen de ello. Dentro del marco
organizacional de una empresa, cada uno de los miembros debe tomar decisiones de acuerdo
con su labor, responsabilidad y jerarquia. Sin embargo, la cantidad, frecuencia y relevancia de
las decisiones sera mayor entre mas autoridad ostente. Por lo tanto, el tomador de decisiones
debe reunir los elementos intelectuales, logisticos e informativos necesarios para efectuar
atinadamente su funcion. Pues el tomador de decisiones es el responsable de los resultados que

se obtengan al poner en practica su voluntad (Matei, 2010).

El autor Solomon, considera que es esencial para las personas encargadas de tomar
decisiones en una organizacion, contar con sistemas de informacion que les brinden todo lo
necesario para evaluar posibles alternativas de accion y finalmente elegir una basada en datos
empiricos (Negash, 2004).

Por otro lado, Matei, reconoce que dado el contexto actual donde las empresas se ven
enfrentadas a un ambiente dinamico, es necesario utilizar la informacion con el fin de mejorar
el desempefio de la organizacion. Para lograr eso las empresas deben utilizar sistemas de

Business Intelligence que permitan a los administradores llevar un control de la empresa y sus
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procesos Yy establecer futuros caminos a seguir. Junto con esto, Matei entiende que los sistemas
de BI deben estar disponibles no sélo para los altos cargos, sino para la mayoria de los
empleados. (Matei, 2010)

También conocida como Mineria de Datos, corresponde al proceso de extraer
informacion de una base de datos y descubrir patrones que ayuden a la toma de decisiones. Sin
embargo, no se trata sélo de extraer la informacion, sino también de organizarla y utilizarla de
manera tal que las personas puedan sacar provecho de ella. Asi, la Mineria de Datos realiza
variados procesos como describir la informacion en el sentido de encontrar relaciones entre
variables, organizar la informacion en grupos o cllsters y encontrar ciertos patrones que pueden
ayudar en la toma de decisiones. (Lecaros, 2013)

Datawarehouse corresponde al lugar fisico donde se deposita y almacena la informacion
que se genere en una empresa. Dicha informacién puede provenir de distintos sistemas que
utiliza una organizacion para sus actividades diarias, es decir, los sistemas transaccionales de
las distintas areas de la empresa “alimentan” con informacion al Datawarehouse, que tiene por
funcidn integrar y dar consistencia a los datos. De esta manera las personas encargadas de
tomar decisiones podran contar con informacion correcta que los ayude a respaldar sus analisis
y decisiones (Perkins, 2012).

La informacion contenida en un Data Warehouse solamente puede ser leida, a diferencia
de los sistemas transaccionales donde la informacion puede ser modificada. Ademas, variadas
personas en una organizacion pueden tener acceso al almacén de datos, lo que resulta
beneficioso a la hora de generar reportes y realizar analisis en cualquier nivel de la empresa.
De este modo, un Datawarehouse puede proveer la informacion necesaria para realizar las
actividades de Business Intelligence que una organizacion requiera. (Perkins, 2012)

Un Datamart es una solucion que, compartiendo tecnologia con el Datawarehouse (pero

con contenidos especificos, volumen de datos mas limitado y un alcance histérico menor),
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permita dar soporte a una empresa pequefia, un departamento o area de negocio de una empresa
grande. EI Datamart cubre de manera optima las necesidades de informes. No es conveniente
efectuar consultas sobre los sistemas transaccionales, debido a que hay que integrar datos de
diversas OLTP (Huamantumba, 2012).

Los sistemas de administracion de datos (DBMS de su sigla en inglés Database
Management System) tienen una funcionalidad limitada y brindan pocas posibilidades al
usuario en relacién con la creacion de reportes. Esto se debe a que la tecnologia en la cual estos
sistemas se basan cumple un objetivo distinto y era muy limitada en lo relacionado a agregar,
resumir, consolidar y analizar. De ahi surgio la necesidad de desarrollar una tecnologia que
pudiera cumplir con estos requisitos y pudiera tomar informacion de maltiples dimensiones
con el fin de generar reportes mas completos y con informacion mas consolidada. Esta
tecnologia, denominada OLAP (de su sigla en inglés Online Analytical Processing) presenta
una base de datos multidimensional, es decir, consolida informacién y datos de distintas
dimensiones en un solo bloque. Es por eso que se dice que los sistemas que trabajan con esta
tecnologia forman “cubos” de informacion (Inmon, 2000).

Los sistemas que trabajan con OLAP permiten tener un acceso rapido a la informacion.
Ademas, esta tecnologia permite responder preguntas del tipo “;qué?” y “;quién?”, al igual
que los sistemas que trabajan con Datawarehouse. La diferencia radica en que la tecnologia
OLAP permite ademads responder las preguntas “;por qué?” y “; qué pasa si?”, es decir, permite
especular sobre escenarios futuros basandose en datos histéricos (Inmon, 2000).

Es una solucién utilizada la Inteligencia empresarial cuyo objeto es agilizar la consulta
de grandes cantidades de datos. Para ello utiliza estructuras multidimensionales (o Cubos
OLAP) que contienen datos resumidos de grandes Bases de datos o Sistema Transaccionales
(OLTP). Se usa en informes de negocios de ventas, marketing, informes de direccion, mineria

de datos y areas similares (Torres, 2007).
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ETL es el proceso que permite a las organizaciones mover datos desde mdaltiples
fuentes, reformatearlos y limpiarlos, y cargarlos en otra base de datos, Datawarehouse para
analizar, o en otro sistema operacional para apoyar un proceso de negocio. (Monzén, 2012)

Los almacenes de datos son una coleccidn de datos orientada a un determinado dmbito
(empresa, organizacion, etc.), integrado, no volatil y variable en el tiempo, que ayuda a la toma
de decisiones en la entidad en la que se utiliza (Gutierrez, 2013).

Mientras que las ventas son un proceso personal o impersonal de ayudar o de persuadir
a un posible cliente, para que compre un producto o servicio o para que acte favorablemente

en relacion con una idea que tiene importancia comercial para el vendedor (Arcilla, 2008).
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1. Meétodo

3.1. Tipo de investigacion
3.1.1. Tipo

La presente investigacion es de tipo aplicada. Afirma Valderrama (2013), se denomina
también “activa”, dinamica, practica o empirica, se encuentra intimamente ligada a la
investigacion bésica, ya que depende de sus descubrimientos y aportes tedricos para llevar a
cabo la solucidn del problema, con la finalidad de generar bienestar a la sociedad (p.164).
3.1.2. Nivel

En tal sentido, Yuni y Urbano (2006) referente a estudios explicativos manifiestan:

Se caracteriza por la busqueda de las relaciones de causalidad. Intenta determinar las

relaciones de causa efecto que subyacen a los fendmenos observados (p.81).

En los disefios cuasi experimentales los sujetos no se asignan al azar a los grupos ni se
emparejan, sino que dichos grupos ya estan formados antes del experimento: son grupos
intactos la razén por la que surgen y la manera como se formaron es independiente o aparte del

experimento (Hernandez, Fernandez y Baptista, 2010, p.148).

3.2. Poblacion y muestra
3.2.1. Poblacion

Todas las personas involucradas en el proceso de gestion de toma de decisiones de la
Escuela de Postgrado de la Universidad César Vallejo Lima Este.

3.2.2. Muestra

En relacién al tipo de muestra, este fue censal, puesto que se considerd toda la
poblacién del estudio.
Chévez (2007), una muestra censal poblacional implica la obtencion de datos de todas

las unidades del universo, acerca de las cuestiones que constituyen el objeto censado, los
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datos se recogen entre una muestra de unidades que representan el universo, dado que la
poblacion es pequefia y se puede hacer un estudio de cada uno de los elementos que la
conforman. La muestra estuvo conformada por todas las personas involucradas en el proceso
de gestion de toma de decisiones de la Escuela de Postgrado de la Universidad César Vallejo
Lima Este.
e Criterios de Inclusion: De acuerdo a este criterio, se tomaréd en cuenta a la muestra
seleccionada por su participacion en la gestion de toma de decisiones.

e Criterios de Exclusion: No se tomara en cuenta a un segmento del area, ya que muchos
de ellos cumplen la misma funcién y no son de indole significativa ni de interés.
Muestreo: Se utilizarda un muestreo no probabilistico de tipo Causal o Incidental,
seleccionando intencionalmente la muestra que corresponde a la poblacion que esta

involucrada en la Gestion de la toma de decisiones.

3.3.  Operacionalizacién de variables

Tabla 1

Operacionalizacion de variables

Variable 1

Software Business Inteligence.

Variable 2

Gestion del Area de Marketing Posgrado en la Universidad César Vallejo - 2020

3.4. Instrumentos

El origen principal de datos se obtuvo de la base general y reportes que utilizaban
anteriormente, ello como base del desarrollo del Datamart, esta informacidn sera brindada por

el Area Comercial de la Escuela de Postgrado de UCV Lima. La fuente principal para el anélisis



32

del problema fue la observacion para tener referentes respecto a los tiempos de ejecucion
recepcion de los reportes solicitados (ver tabla), ya que nos permite obtener informacion
mediante la percepcion intencionada y selectiva, ilustrada e interpretativa de una realidad o
fendmeno problematico. También se utiliz6 como técnica una encuesta, donde se conocid la
situacion actual de la organizacion, ésa fue elaborada con informacién selectiva que permitid
evaluar el punto de vista de las personas hacia el problema a tratar y a su vez permite recopilar
informacion sobre el grado de conocimiento de los temas tratados en la presente investigacion.

3.5. Procedimientos

Para la validacién y confiabilidad del instrumento de hizo uso de Coeficiente Alfa de
Cronbach para confirmar la fiabilidad de la escala de medicién y de los datos, obteniendo los
siguientes resultados:

Véase también la Tabla 2— Procesamiento de casos, donde tomamos como escala todas
las variables para analizar los datos obtenidos de las encuestas, este cuadro obedece al nUmero
de casos es decir a las personas que respondieron a la escala donde tenemos 0 casos excluidos
y un total de 6 respuestas que van a ser analizadas en este proceso y corresponden al 100%.
Tabla 2

Procesamientos de casos

N %

Casos Validos 6 100
Excluidos 0 0

Total 6 100

Nota. Fuente: Elaboracion propia

3.6. Andlisis de datos

El analisis de datos se basa en funcién a tablas y graficas obtenidos del procesamiento

de datos y los resultados son analizados y comparados con otras investigaciones.
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A continuacion, en la tabla de Fiabilidad se realizd la prueba estadistica con el
coeficiente de Alfa de Cronbach que muestra 0,927 el cual es considerado un porcentaje alto
ya que valores superiores a ,8 obedece a una buena confiabilidad del instrumento y a su vez los

datos con los que se esta trabajando.

Tabla 3
Estadisticas de fiabilidad

Alfa de Cronbach N de elementos

,927 6

Nota. Fuente: Elaboracion propia

En la siguiente tabla este cuadro, principalmente analizamos las 2 tltimas columnas que
van a ser observadas para un analisis de discriminacién de variables, es decir con los valores
de estas columnas se va a considerar si es correcto que la variable permanezca o sea borrada
de la escala. Véase también que los valores de correlacion son mayores a 0,4 y por ende se
consideran correlaciones favorables. También observamos que los valores del alfa de Cronbach

si se elimina el elemento no serian tan extenso.

Tabla 4

Estadisticas total - elemento

Media de la Varianza de la Alfa de
escala si se escala si se Correlacion Cronbach si
elimina el elimina el elemento- se elimina el
elemento elemento total corregida elemento
Tiempo de ejecucion 14,83 6,167 0,884 0,856
Tiempo de elaboracion 15,17 7,670 0,381 0,912
Consistencia 17,00 6,400 0,722 0,875
Exactitud 17,00 6,400 0,722 0,875
Facil manejo 17,00 6,400 0,722 0,875
Informacién actualizada 15,00 6,400 0,722 0,875
Variedad de reportes 15,00 6,400 0,722 0,875

Nota. Fuente: Elaboracion propia
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Para el analisis de datos se utilizé la estadistica descriptiva, aplicando encuestas en la
Escuela de Postgrado de la UCV Lima con un analisis pre — post prueba, cuyos resultados
fueron analizados haciendo uso de la prueba estadistica del chi cuadrado con la validacion del

instrumento realizada con la prueba de Alfa de Cronbach para la fiabilidad del instrumento.

3.7. Consideraciones éticas

Los aspectos éticos son:

(a) La tesis cumple con el esquema de la Universidad Nacional Federico Villarreal,
(b) El objetivo fundamental de la tesis es generar el nuevo conocimiento;

(c) La tesis es original y auténtica por parte del investigador;

(d) Los resultados son reales no hubo manipulacion de la misma;

(e) Toda la informacion es citada respetando la autoria.
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IV. Resultados

4.1. Contrastacion de Hipotesis

La Aplicacion implica ciertas etapas segun la metodologia de Kimball — Ralph detallas
a continuacion, donde para las empresas la escalabilidad y rendimiento son algunos de los
requerimientos mas urgentes cuando se consideran herramientas que transfieren datos y que
deben ser rapidamente presentados, procesados y analizados.
Tabla 5

Metodologia de desarrollo

DEFINICION DE
REQUERIMIENTOS DE

Recoleccion de datos, y encuestas.

Definir la estructura de solucion

NEGOCIOS
Definicion del proceso de ventas en la Escuela de Postgrado de la UCV Lima Este
Definicion de las dimensiones (cuadro)
MODELO Definicion de tabla de hecho (cuadro)
DIMENSIONAL

Anélisis dimensional final

DISENO DEL SISTEMA
ETL

Disefio de la base de datos de alimentacion para el almacén de datos
Elaboracion de consultas y procedimientos almacenados
Transformacidn, limpieza y agregacion en el disefio

CUBOS

Vistas de conexion

DESARROLLO DE LA
APLICACION

Reporte en Excel

Desarrollo de reportes

Desarrollo de procedimientos y consultas
Desarrollo de entorno de usuario

PRUEBAS

Pruebas de integracion

Nota. Fuente: Elaboracion propia

4.1.1. Definiciony analisis de requerimientos de negocio

Luego de conversar con la Direccion de la empresa se definié como parte de sus problemas

comunes:



36

Grandes volimenes de datos sin herramientas agiles que faciliten su analisis y sintesis,

que por ende éste culmina en una extraccion e integracion manual.

Construccion manual de informes estaticos para periodos especificos.

Ausencia de automatizacién en los procesos de extraccion, carga y distribucién de la

informacion.

Limitada visualizacion en la presentacion de los reportes. Ausencia de cuadros

interactivos.

Tabla 6

Requerimientos

R Conocimiento  Uso de Domina Mejorar Mejorar la  Gestion de toma de
N Cargo procesos . L -
en Bl BI e tiempos efectividad decisiones
especificos
1 Director S| NO NO S| g Se reine con los
ejecutivos claves
p Secretario sI NO NO sl sl Reportes bésicos
Académico
Se relne
Jefa de con los Se basa en
3 L Sl NO NO Sl Sl C
Promocion ejecutivos L
experiencia
claves
4 Coordinador NO NO NO Sl Sl Reportes bésicos
Responsable Sgn reulgi Se basa en
5 de Gestion de NO NO NO Sl Sl s
ejecutivos L
Cuentas experiencia
claves
Responsable
6 de informes NO NO NO Sl Sl Reportes bésicos

técnicos

Fuente: Elaboracién propia

Al conversar con el director de la empresa sobre las herramientas de Bl, algunos de los

resultados mas importantes obtenidos fueron los siguientes (Ver cuadro adjunto, Resultados

encuesta Direccion de la Escuela de Postgrado UCV Lima.):
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Es claro que solo pocas personas (3 del grupo de directorio de 6 personas) que toman
las decisiones son quienes conocen de esta importante herramienta y su significado y relevancia

para la organizacion, lo cual muestra a su vez porque no lo usan.

Figura 1

Encuesta — Conocimiento de Bl

=

=Sl = NO

Fuente: Elaboracion propia
Al explicar a las personas implicadas en las decisiones y gestion de la informacion el

significado de BI, aceptaron su no aplicacién en la empresa no solo por desconocimiento, sino

por falta de tiempo debido o lo intenso de su nivel de operatividad.

—

Figura 2

Encuesta — Uso de Bl

=S| =NO

Fuente: Elaboracion propia
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Analizando esta pregunta la respuesta comun fue que cada uno analizaba su
informacion con la mejor herramienta posible y de acuerdo con lo que necesitaba en el
momento. Reconocer eso no resulté clave para determinar la necesidad de Bl en esta
institucion.

Figura 3

Encuesta — Domina procesos especificos

=S| = NO

Fuente: Elaboracion propia

El tiempo es tal vez uno de los factores claves en el proceso, dado que el analisis era con gran
volumen de datos y requeria compilar e integrar manualmente informacion ademas del uso de
tiempo clave en otros procedimientos, mucho mas sin un grado de confianza aceptable.
Figura 4

Encuesta — Optimiza tiempos

Optimiza tiempos
6

- 4

S| NO

o N B~ O

Fuente: Elaboracién propia
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La efectividad ird de la mano con el tiempo ya que dejaran de usar herramientas arcaicas

Si pensamos en una empresa como esta, para insertar una tecnologia confiable.

Figura 5

Encuesta — Mejora la efectividad

S| NO

Fuente: Elaboracion propia

a.- Requerimientos Funcionales: Anélisis de requerimiento

Aqui identificamos las preguntas para ubicar los requerimientos, con ello se recogi los

principales requerimientos de informacion.

Desea conocerse el reporte de ventas por vendedor de en un periodo determinado.

Figura 6

Cantidad de ventas vs. Dimension vendedor

~
Vendedor
i
Total de ventas
.
Tiempo
v

Fuente: Elaboracion propia



Pretende conocerse el reporte de ventas por zona/distrito de un periodo determinado.

Figura7

Cantidad de ventas vs. Dimension distrito

Distrito

Total de ventas

Tiempo

Fuente: Elaboracion propia

Pretende conocerse el reporte de ventas por programa de un periodo determinado.

Figura 8

Cantidad de ventas vs. Dimension programa

/[ Prngrama
Total de ventas

Tiempo

Fuente: Elaboracion propia



Desea conocerse el reporte de ventas por empresa/institucion de un periodo determinado.

Figura 9

Cantidad de ventas vs. Dimensidn Institucion

/[ Instltumon)‘(EmprEsE
Total de ventas

Fuente: Elaboracion propia

Desea conocerse el reporte del total de ventas por periodo.

Figura 10

Cantidad de ventas vs. Dimension Tiempo

Tiempo

Total de ventas

—

Fuente: Elaboracion propia

41
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Desea conocerse el reporte del total de ventas por fase de un periodo determinado.
Figura 11

Cantidad de ventas vs. fase

Total de ventas { Tiempo/Fase

Fuente: Elaboracion propia

Desea conocerse el reporte del total de ventas por fase de un periodo determinado.

Figura 12

Cantidad de ventas vs. Sede

f Tiempo/Sede

Total de ventas

Fuente: Elaboracion propia



43
Los requerimientos se resumen en el siguiente diagrama:

Figura 13

Modelo de requerimiento de negocios

P P

Disefio de reporte de ventas par

Visualiza reportes vendedor .
Director Disefio de reporte de ventas por
/ zona/distrito
)]

__T—, Duseﬁa de reporte de ventas por

prngrama
Disefio de Repurtes

Responsable de B O

Disefio de reporte de ventas por
lsntituciones/Emprasas

Creacidn de Dalamalt\ .
\ - Disefio de reporte del total de

ventas de un periodo

- Carga de tabla de hechos -

Cargn to dlemsmiones O Disefio de reporte del total de
ventas por Fase

L] L]
Disefio de reporte del total de
ventas por sede

Fuente: Elaboracién propia
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b.- Especificacion:

Reporte de ventas por vendedor de un periodo determinado

Tabla 7

Especificaciones — Reporte de ventas por vendedor

Caso de Uso Disefiar reporte de ventas por vendedor
Trayectoria:
El disefio del reporte inicia con el requerimiento funcional del director sobre esta

informacion. (No existe historial de periodos anteriores)

.. 1. Seestablece los parametros para el uso del reporte: Tiempo y Vendedor.
Descripcion
2. Se establece los datos a mostrar en el reporte en este caso: Vendedor, Total de
ventas, tiempo.

3. Trabajar la consulta encargada de extraer los datos necesarios.

4. Mostrar el reporte con cuadros comparativos dindmicos.

Fuente: Elaboracion propia

Reporte de ventas por zona/distrito de un periodo determinado.

Tabla 8

Especificaciones — Reporte de ventas por zona/distrito

Caso de Uso Disefiar reporte del vendedor con menor volumen de ventas

Trayectoria:
El disefio del reporte inicia con el requerimiento funcional del Director sobre esta
informacién. (No existe historial de periodos anteriores)

L 1. Se establece los pardmetros para el uso del reporte: Tiempo y Distrito.
Descripcion o
2. Se establece los datos a mostrar en el reporte en este caso: Distrito, Total de
ventas, Tiempo.

3. Trabajar la consulta encargada de extraer los datos necesarios.

4. Mostrar el reporte con cuadros comparativos dindmicos.

Fuente: Elaboracion propia



45

Reporte de ventas por programa de un periodo determinado.

Tabla 9

Especificaciones — Reporte de ventas por programa

Caso de Uso

Disefar reporte de ventas por programa

Descripcion

Trayectoria:
El disefio del reporte inicia con el requerimiento funcional del Director sobre esta

informacién. (No existe historial de periodos anteriores)

1. Se establece los pardmetros para el uso del reporte: Tiempo y Programa.

2. Se establece los datos a mostrar en el reporte en este caso: Programa, Total de
ventas, Tiempo.

3. Trabajar la consulta encargada de extraer los datos necesarios.

4. Mostrar el reporte con cuadros comparativos dindmicos.

Fuente: Elaboracion propia

Reporte de ventas por empresa o institucion de un periodo determinado.

Tabla 10

Especificaciones — Reporte de vetas por institucion

Caso de Uso

Disefiar reporte de la institucion de mayor volumen de ventas.

Descripcion

Trayectoria:
El disefio del reporte inicia con el requerimiento funcional del Director sobre esta

informacion. (No existe historial de periodos anteriores)

1. Se establece los parametros para el uso del reporte: Tiempo e Institucion.

2. Se establece los datos a mostrar en el reporte en este caso: Institucion, Total de
ventas, Tiempo.

3. Trabajar la consulta encargada de extraer los datos necesarios.

4. Mostrar el reporte con cuadros comparativos dindmicos.

Fuente: Elaboracion propia
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Reporte del total de ventas por periodo.
Tabla 11

Especificaciones — Reporte del total de ventas

Caso de Uso Disenar reporte del total de ventas
Trayectoria:
El disefio del reporte inicia cuando se hace un analisis del reporte transaccional

de Reporte de registro de ventas, que permite tener la base de informacién para
el reporte.

Descripcion 1. Se establece los parametros para el uso del reporte: Tiempo.
2. Se establece los datos a mostrar en el reporte en este caso: Total de ventas,
Tiempo.
3. Trabajar la consulta encargada de extraer los datos necesarios.

4. Mostrar el reporte con cuadros comparativos dinamicos.

Fuente: Elaboracion propia

Reporte del total de ventas por fase
Tabla 12

Especificaciones — Reporte del total de ventas por fase

Caso de Uso Disefiar reporte de

Trayectoria:
El disefio del reporte inicia cuando se hace un analisis del reporte de Reporte de

registro de ventas y lo que se ha proyectado, que permite tener la base de
informacion para el reporte.

Descripcion 1. Se establece los parametros para el uso del reporte: Tiempo y fase del periodo.
2. Se establece los datos a mostrar en el reporte en este caso: Total de ventas,
Tiempo y fase.
3. Trabajar la consulta encargada de extraer los datos necesarios.

4. Mostrar el reporte con cuadros comparativos dindmicos.

Fuente: Elaboracién propia
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Reporte del total de ventas por sede
Tabla 13

Especificaciones — Reporte del total de ventas por sede

Caso de Uso Disefar reporte de ventas por sede

Trayectoria:
El disefio del reporte inicia cuando se hace un andlisis del reporte de Reporte de
registro de ventas y lo que se ha proyectado, que permite tener la base de
informacion para el reporte.

L 1. Se establece los pardmetros para el uso del reporte: Tiempo y sede de un

Descripcion

periodo.
2. Se establece los datos a mostrar en el reporte en este caso: Total de ventas,
Tiempo y sede.
3. Trabajar la consulta encargada de extraer los datos necesarios.

4. Mostrar el reporte con cuadros comparativos dinamicos.

Fuente: Elaboracién propia

c.- Requerimientos no funcionales

Requisitos del sistema:

El sistema deberé estar pensado de manera modular para garantizar y proporcionar mejoras de

optimizacion en el tiempo.

La herramienta debera acceder a la Base de Datos en un tiempo razonable, para proporcionar

agilidad.
Debe tener una adecuada documentacion para un mejor conocimiento en adelante.
Requisitos de Eficiencia:

El sistema debe ser capaz de manejar un gran volumen de informacién ya que debe crecer

eventualmente conforme se de en la empresa y éste sea eficiente.

d.Modelo conceptual

El modelo conceptual estd definido por las entidades o perspectivas definidas desde los

requerimientos.



Figura 14

Modelo conceptual del Datamart propuesto 1

Fuente: Elaboracién propia

Ya definido el modelo completo seria el siguiente:

Figura 15

Modelo completo

BFH vendedor_dim

»o keyvendedor
codigo
nombre_ven

FH hechos_ventas

keydiente
keyvendedor
keyproducto

A

Fuente:

nombre_ven
nombre_die

B producto_dim

=o keyproducto
codigo
nombre_pro

BH diente_dim

o keydiente
codigo
nombre
rubro

Elaboracion propia

48
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4.1.2. Proceso ETL

Se define todo el proceso de carga de las dimensiones y la tabla Hecho Ventas para

extraer la informacion desde la base de datos OLTP al Datamart.

Aprovechando la herramienta SQL Server Business Intelligence Development Studio
se crea el modelo, que representa una dimension que requiere previa carga para la migracion

de datos a la Tabla Hechos.

Figura 16

Modelo de paquetes para proceso ETL

!ji Limpiando Datamart

RS

P L
| |

§§ Hetonein | g Mrmesnin | g Momicod §§ st

.}
ii Pobland Heches,_ventas
Fuente: Elaboracion propia
Iniciamos el Proceso con la carga de la Dimension Cliente, que fue definida

previamente en base a los requerimientos y la estructura requerida seguin el modelo de datos.

Pruebas de Integracién e Implantacion en el sistema.
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Figura 17

ETL: Carga Dimensional Clientes

i—) Origen dientes

1

Gl Conversion de datos —_— e@ Desting Clients_dim

Fuente: Elaboracion propia

En siguiente cuadro puede observarse las relaciones existentes o correspondencias

entre tablas desde la base de datos transaccional OLTP a la base de datos OLAP. Esto para

la tabla Clientes.

Figura 18

ETL: Enlace Dimensién Cliente

| - Editor de destino de OLE DB

Configure las propiedades para insertar datos en una base de datos

unp OLE DB.

Administrador de conexi¢

Columnas de entrada ...
Nombre
{ CODIGO i

Copia de Codigo
Copia de NOMBRE
Copia de RUBRO

Columna de entrada

Columna de destino

i <omitir> i keycliente

Copia de Codigo
Copia de NOMBRE
Copia de RUBRO

codigo
nombre

rubro

Fuente: Elaboracion propia

Luego, realizamos la carga de la dimensién Producto, que fue definida previamente en base a

los requerimientos y la estructura requerida segun el modelo de datos.
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Figura 19

ETL: Carga Dimensional Producto

i—} Origen Producto

O

o] Conversién de datos ——— €& Destino Producto_dim

Fuente: Elaboracion propia

En el siguiente cuadro puede observarse las relaciones existentes o correspondencias

entre tablas desde la base de datos transaccional OLTP a la base de datos OLAP. Esto para la

tabla Producto.

Figura 20

ETL: Enlace Dimensién Producto

| . Editor de destino de OLE DB

Configure las propiedades para insertar datos en una base de datos relacional mediante un proveedor OLE DB.

Administrador de conexic

Asignaciones
Salida de error

Columnas de entrada dis... Columnas de d...
Nombre

Copia de CODIGO
Copia de PRODUCTO

Columna de entrada
Copia de CODIGO

¢ <omitir>

Columna de destino

codigo

keyproducto

Copia de PRODUCTO nembre_pro

< | " »

Fuente: Elaboracién propia
Seguido la carga de la Dimension Vendedor, que fue definida previamente en base a los

requerimientos y la estructura requerida segun el modelo de datos.
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Figura 21

ETL: Carga Dimensional Vendedor

i-} (Origen vendador

:

N Conversidn de datos _ R{- Destino vendedor_dim

Fuente: Elaboracion propia

En el cuadro siguiente puede observarse las relaciones existentes o correspondencias

entre tablas desde la base de datos transaccional OLTP a la base de datos OLAP. Esto para la
tabla Vendedor.

Figura 22

ETL: Enlace Dimensién Vendedor

. .. Editor de destino de OLE DB

= o=

Configure las propiedades para insertar datos en una base de datos relacional mediante un proveedor OLE DB.

Administrador de conexid

Salida de error

Columnas de entrada...
Nombre

Columnas de de...

Copia de codigo

| nombre_ven
Copia de vendedor

Columna de entrada

: <omitir>

Copia de codigo

Copia de vendedor

Fuente: Elaboracién propia

Columna de destinoc

| keyvendedor

codigo

nombre_ven
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La carga de la Dimension Tiempo, que fue definida previamente en base a los requerimientos

y la estructura requerida segun el modelo de datos.

Figura 23

ETL: Carga Dimensional Tiempo

i'} Qrigen Tiempo

]

&) Conversién de datcs —_— R(' Destino tiempo_dim

Fuente: Elaboracion propia

En el cuadro siguiente puede observarse las relaciones existentes o correspondencias

entre tablas desde la base de datos transaccional OLTP a la base de datos OLAP. Esto para la

tabla Tiempo.

Figura 24

ETL: Enlace Dimension Tiempo

Celumnas de entrada d...

Nombre -

Columnas de ...

Nombre

ario

m

| fecha

mes

Fecha_insp

Copia de mes

timestre
Copia de timestre

ario

Copia de ano -
« [ m ™ B

Columna de entrada Columna de destino

¢ <omitir>

keytiempo
Copia de Fecha_insp fecha
Copia de mes mes
Copia de trimestre trimestre

Copia de afio afic

Fuente: Elaboracion propia
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Figura 25

Poblamiento Hechos Ventas

Poblamiento.drsx Disenol” = |

S,D Flujo de control [ﬁ-\':] ETLEENEL g Pardmetros T controladores de eve... ':_: Explorador de paquetes o Resultados de la ejec..

Tarea Flujo de datos: g Poblando Hechos_ventas

> origendeciens

1 38
(& Conversion de datos

4@ + entradas coincidentes dWQntradas coincidentes dé%qn*hntradas coincidentes de %squeda
—a —a

2 = a—a
2 Bisqueda E Blsquada 1 E Busqueda 2 1 Bisqueda3
u

Salida de entradas coinciflentes de bdsqueda

e oestinodeoLens

Fuente: Elaboracién propia

Figura 26

Grafico
Columnas de entrada ...
Nombre -
— Columnas de de...
: Fecha_insp | x ;
B 5 | Nombre -
n |= Bt )
=eotae 3 keyvendedor |
cod_prod ‘ B e, }
Z | keyproducto
Cod_clie i 3 =
T keytiempo
it fecha
inscrito 3 r !
e inscrito i
-g Keycliente -
Copia de Cod_prod .
- =, | R (P
Copia de Cod_ven -~ — R
4 |l ) "
Columna de entrada Columna de destino
= keyvendedor keyvendedor
keyproducto keyproducto
keytiempo keytiempo
Copia de Fecha_insp fecha
Copia de Inscrito inscrito
keycliente Keycliente
Copia de Vendedor vendedor

Fuente: Elaboracién propia



Figura 27

Poblando Clientes — En ejecucion

E,D Flujo de contral ﬁi‘-] Fiujo de datos [* WEIE S ] controladores de eventos ':_: Explorador de paquetes u Progreso

Tarea Flujo de datos:  §§ Poblanda dientes_dim

V)

i-) (rigen dientes

msiﬁlas
: _ O — 0
Conversidn de datos — Destina Cliente_dim
i 1,055 flas R(. =

Fuente: Elaboracion propia

Figura 28

Poblando Producto— En ejecucion

f Flujo de control [GRNEN el ol & Pardmetros [F] Controladores de eventos - Explorador de paquetes {3 Progreso

TareaFljode datos: g Poblando producto_dim

@

B OigenProdco

n i
! én de atcs 9 - ; v
& Conversion mﬁi{- Desting Producto_dim

Fuente: Elaboracién propia
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Figura 29

Poblando Vendedor — En ejecucion

56

8o Flujo de control [ERBEN Rl 4@ Pardmetros [F] Controladores de eventos iElSte et e R A NIl {3 Progreso

Tarea Flujo de datos: gl Poblando vendedor_dim

e-) Origen vendedor

+

]

11 filas

Fuente: Elaboracién propia

Figura 30
Poblando Tiempo — En ejecucion

G Comeséndedatos  ———p € Destino vendedor_dim

1o Flujo de control [ERREd LLol &# Parimetros [E] Controladores de eventos = Explorador de paquetes I3 Progreso

Tarea Fiujo de datos: gl Poblando tiempo_dim

o

e-) Origen Tiempo

Conversidn de datos —_— 4= Destino tiempo_dim
L’u 47 filas

Fuente: Elaboracion propia

Figura 31
Modelo de paquetes para Proceso ETL — En ejecucion

-

g? Limpiando Datamart
¢ : I
= @ > @ 3
i i Poblando clientes_dim i i Poblando vendedor_dim i i Poblando producto_dim

| | |

\ @

i"i Poblanda tiempo_dim

Y 1 4 &

@@ Foblando Hechos ventas

Fuente: Elaboracion propia
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De ese modo, se realiza la carga de todas las dimensiones asociadas al modelo y a su

vez de la tabla Hechos que contendra toda la informacion a procesar en el cubo.

A continuacion, las consultas en SQL.:

Figura 32

Caodigo de Limpieza

LZx Editor de la tarea Ejecutar SQL = ==
o Configure las propicdades requeridas para sjecutar instrucciones SQL y procedimientos almacenados mediante Ia
| SO conexién seleccionada.

General - G i1 de r

Asignacién de parametros l

ResultSet Ninguno

Conjunto de resultados = General

Expresiones Name Limpiando Datamart
Description Tarea Ejecutar SQL
1 Escribir consulta SQL = e === OLE DB
SERGIOGONZALES_.ventas_post_datamart
delete from hechos_ventas = =
delete from cliente_dim Entrada directa
delete from producto_dim delete from hechos_: from cli

delete from vendedor_dim
delete from tiempo_dim

False

True

o
1252
Permitido

bbe ejecutar la tarea.

Generar consulta... ] [ Analizar consulta

[ Aceptar ] [ Cancelar ]

[ e | e e | ] s

Fuente: Elaboracion propia

Figura 33

Comando SQL: Clientes

Modo de acceso a datos:

[Comando sSQL v]

Texto de comando SQL:

SELECT COD_CLIE,EMPRESA,RUBRO - [ Darstnciiciacs J
FROM CLIENTES
[ Generar consulta... I
[ Examinar... ]
[ Analizar consulta ]

Vista previa...

rorr— ] e [ (e —

Fuente: Elaboracién propia



Figura 34

Comando SQL: Producto

Modo de accesc a datos:
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[Comando SQL

Texto de comando SQL:

SELECT COD_PROD, PRODUCTO
FROM PRODUCTO

Vista previa...

Parametros...

Examinar...

[ Generar consulta...
[ Analizar consulta

= [ MR

[ Aceptar

| [ Cancelar ] [ Ayuda

Fuente: Elaboracion propia

Figura 35

Comando SQL: Vendedor

Modo de acceso a datos:

[Comando SQL

Texto de comando SQL:

; SEI:EC'f \;e.céci_v;en; \;'é;w;rendedor,v.inscrito
FROM vendedor ve inner join ventas v
on ve.cod_ven=v.Cod_ven

Vista previa...

Pardmetros...

Generar consulta...

[
|
e
|

Analizar consulta

T A —J

Aceptar

] [ Cancelar ] [ Ayuda

Fuente: Elaboracién propia
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Figura 36

Comando SQL: Tiempo

Modoe de acceso a datos:

[Comando SQL v ]

Texto de comando SQL:

select distinct [Fecha_insp],month([Fecha_insp]) as mes, DATEPART(QUARTER, » l Parametios::
[Fecha_insp])as trimestre, YEAR([Fecha_insp]) as afo
from [dbo].[ventas];

Generar consulta...

Analizar consulta

|
| }
E——
| )

Vista previa...

l Aceptar J l Cancelar I [ Ayuda

Fuente: Elaboracién propia

4.1.3.Dimension del Cubo

Del mismo modo trabajando con la herramienta Business Intelligence Development
Studio de SQL Server, se desarrolla el cubo que es el que contiene todos los datos a trabajar.

Primero la vista que contiene todas las dimensiones y la tabla hechos. Siguiente se crea

el cubo que cuenta de por si con todos los indicadores a trabajar.
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Figura 37
Vista de conexion del Cubo

Ventas Post Datamart.dsv [Diseno] # X

EREE AL

Organizador de diagramas B producto_dim
8 <Todasas tablas> ™ keyproducto
codigo
nombre_pro
A
Tablas
& [ dente_dm B tempo_dm i :eedwos;vzntas
& [ hechos_ventas s yvenoedor MR diente_dm
@ [ producto_dim 0 keytiempo keyproducto T
® [ tempo din fecha feprions cod_dlie
- 4 : o
@ [ vendedor_dim o i A2tenen nombre
trimestre vendedor e
afio fecha
inscrito
FR vendedor_dim
vd keyvendedor
codigo
nombre_ven
inscrito

Fuente: Elaboracién propia
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Figura 38

Cubo del Datamart de ventas

Ventas Post Datamart.cube [Diseo]* & X Tiempo.dim [Disefio] Vendedor.dim [Disefio] Explorador de soluciones

By, Usoce... [T = (01 G Accones G Part. iE Agreg... (7) Perse.. @) Traduc... f}) Exani.. Q‘ o-aB AR
i (’;| il lﬁl} e v\ o) 91 A Al ] F ‘ @Y Buscar en el Explorador de soluciones (Ctrl+)
Medidas iVista del origen de datos g OLAP

4 @] Origenes de datos

g E:,eﬂn::dizs:vi;::art —‘Jl g Ventas Post Datarart.ds
il Recuento Hechos Ventas i g Vits delorigen de dats
ol Keyvendedor ¥ Ventas Post Datamart.dsv
4 g Cubos
¥ s ) Ventas Post Datamart.cube
::i:, o0 4 g Dimensiones

/. Cliente Dim.dim
/. Producto Dim.dim

M, Vendedor.dim
/. Tiempo.dim
] Estructuras de mineria de datos
yew— ] Roles
. &l Ensamblados
S keyvendedor -
Dimensiones el — fl Varios
) Ventas Post Datamert Keyclente s
B X codigo
M [@: Tiempo ATl ke'::"om nombra_ven
M l@: Producto rubro f:en ; inscrito
i [8] Vendedor il
@ 18, Clentes N

| - A

Fuente: Elaboracién propia

4.1.4. Aplicando Software Business Inteligence

Habiendo desarrollado todo el procedimiento definido por Kimball-Ralph en su
metodologia partiendo por la base de la recoleccion de requerimientos, reconocimiento y

disefio del Datamart, disefio y ejecucion del proceso ETL, y la construccion del cubo significa
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que tenemos ya toda la informacion base para modelar los reportes a trabajar. La herramienta
usada es el Crystal Report, ya que es un producto de alta tecnologia para la creacion e
integracion de reportes con datos provenientes de multiples fuentes de datos, asimismo es una
herramienta sencilla pero potente que ofrece funciones de consulta y anlisis especificos en un
entorno de autoservicio para los profesionales empresariales expertos en datos que necesitan
obtener periédicamente informacion para la toma de decisiones a partir de los datos de la

empresa.

Los usuarios pueden ordenar, filtrar y dar formato a los informes de manera dindmica
dentro de los visualizadores de informes, ya que permite combinar diferentes tipos de datos de
las distintas fuentes en documentos interactivos para obtener respuestas fiables y que puedan
compartirse a cuestiones empresariales espontaneas y recurrentes. Ademas, las funciones
flexibles de desglose, graficos y formato permiten analizar los datos y visualizarlos de
multiples formas para conseguir una mejor vision y comunicacion e interpretacion de los
resultados. Esta herramienta le permite recuperar el control, permitiéndole acceder y manipular
los datos personales y de la empresa en un contexto unificado con sus propios términos
empresariales. Por tanto, los reportes desarrollados en esta herramienta con conexion
Integration Services para poder conectar directamente al cubo desarrollado y extraer la

informacion.

4.1.5. Desarrollo de reportes en Plataforma Crystal Reports

Se desarrollaron los reportes usando el Crystal Reports con conexién de Integration
Services disefiando y desarrollando los reportes con conexion directa al cubo modelado en
etapas previas y de acuerdo con las especificaciones de requerimientos establecidas por los
usuarios.

Se han trabajado 7 reportes de acuerdo con lo solicitado por el director de la Escuela de

Postgrado y que se detalla a continuacion:
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- Reporte de ventas por vendedor

- Reporte de ventas pos-distrito

- Reporte de ventas por programa

- Reporte de ventas por institucion

- Reporte del total de ventas

- Reporte de ventas por fase

- Reporte de ventas por sede

Estos reportes permitiran al director tomar decisiones precisas y necesarias para el

mejoramiento oportuno del negocio.
4.1.5.1. Realizacion de reportes

La elaboracion de reportes se observa a continuacion:

Primer reporte solicitado:



Figura 39

Reporte de ventas por vendedor

Sumade cantidad / vendedor
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xendedo cantidad
ZEUS ARANGUEN ALEJOS 137
ORLANDOC TOLENTINO VALDERRAMA 160
OCILINCE - HILUSKA 2
OCIHUAROCHIRI - JHON VICUNA 1
OCIATE - PILAR CLEMENTE 38
LUCY QUISPE MAITA 191
ISMAEL MOYANO PINILLOS 45
COORD POSTGRADO 83
ADM. LINCE - DIANA IPANAQUE B
ADM._LE - JHAZMIN CANICELA 75
ADM.ATE - GISELA ISLA 14

Fuente: Elaboracién propia
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En este reporte podemos observar de manera dinamica el reporte de ventas por

vendedor, asi mismo el detalle de la cantidad de ventas del mismo que permitira conocer el

ranking de ventas por vendedor y el control pertinente de la cuota de ventas por periodo.

Segundo reporte solicitado:

Figura 40

Reporte de ventas por Distrito
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Fuente: Elaboracién propia
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Véase también en el reporte mostrado el dinamismo de su gréafica respecto al reporte de

ventas por distrito, asi mismo el detalle que concedera una dptima direccion en cuanto a las

instituciones o empresas de los distritos con mayor volumen de ventas.

Tercer reporte solicitado:

Figura 41

Reporte de ventas por programa
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05/07/2015
Producto cantidad
GESTION PUBLICA 1
ADMINISTRACION DE LA EDUCACION 90
DERECHO PENAL Y PROCESAL PENAL 8
DOCENCIA UNIVERSIT ARIA 25
EN EDUCACION 33
GESTION DE LOS SERVICIOS DE LA SALUD 106
GESTION DEL TALENTO HUMANO 22
GESTION PUBLICA 598
GESTION PUBLICA Y GOBERNABILIDAD 65
PROBLEMAS DE APRENDIZAJE 38
PSICOLOGIA EDUCATIVA 66

Fuente: Elaboracién propia



En el reporte mostrado se aprecia el reporte de ventas por programa, asi mismo el

67

detalle de ventas por cada programa que permitira conocer los programas de mayor demanda

y hacer apertura del mismo en un periodo oportuno.

Cuarto reporte solicitado:

Figura 42

Reporte de ventas por Institucion
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Fuente: Elaboracién propia



En el reporte podemos apreciar el reporte de ventas por institucion, asi mismo el
detalle de ventas por cada institucién, esto permitird un mejor direccionamiento en cuanto a

la visita y difusion a las instituciones con mayor volumen de venta.

Quinto reporte solicitado:

Figura 43

Reporte del total de ventas por periodo
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Fuente: Elaboracién propia
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Podemos contemplar el reporte del total de ventas por periodo y detalle de las ventas
por cada fase, esto permitird accionar de manera estratégica para la futura efectividad en las

ventas.
Sexto reporte solicitado.

Figura 44

Reporte del total de ventas por fase de un periodo

Suma de cantidad / FASE
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nc 01.5%
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Fuente: Elaboracién propia
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Podemos visualizar el reporte del total de ventas por fase de un periodo determinado,

donde apreciamos la cantidad de ventas y porcentajes de alcance por cada fase, esto permitira

tomar un control adecuado del alcance total y selectivamente de la cuota faltante.

Séptimo reporte solicitado:

Figura 45

Reporte de ventas por sede
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Fuente: Elaboracién propia
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El reporte mostrado corresponde al total de ventas por sede de un periodo determinado,
ello nos permite conocer el alcance de ventas y tener una mejor vision y apreciacion de las

ventas faltantes en un tiempo pertinente.

4.1.6. Pruebas de Integracion e Implantacion

Luego de la implementacion de los reportes se realizaron una serie de pruebas para
corroborar que la informacién sea integra, analizando la informacion que obtenian
previamente de su analisis en contraposicion con la informacion consolidada obtenida con
BI, ello se vino trabajando con el grupo de personas a cargo de la gestion en latoma decisiones

encabezado quien dio conformidad de la consistencia y exactitud de los datos.

4.2. Andlisis e interpretacion

Se realiz6 una encuesta para definir si lo propuesto corresponde a lo planteado en la
Hipdtesis, ello se dio por cada uno de los indicadores mencionado para la elaboracion de la
Operacionalizacién de variables.

Es por ello que para el andlisis de resultados se va trabajar con la Prueba No Paramétrica
de McNemar para 2 muestras relacionadas, que precisamente segun Berenson en su libro
Estadistica Basica en Administracion esta prueba es usada para decidir si puede 0 no aceptarse
que determinado "tratamiento” induce un cambio en la respuesta de los elementos sometidos al
mismo, y es aplicable a los disefios del tipo "antes-después” en los que cada elemento actua
como su propio control, para ello que aplica a la presente investigacion, y se han trabajado los

datos para que se adapten al disefio estadistico a aplicar. Berenson, (2009).
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4.2.1. Prueba 1:

Ho: Con el uso de la aplicacién no mejoran los tiempos de respuesta en la gestion de toma de

decisiones del area comercial de la Escuela de Postgrado de la UCV Lima.

H1: Con el uso de la aplicacion mejoran los tiempos de respuesta en la gestion de toma de

decisiones del area comercial de la Escuela de Postgrado de la UCV Lima.

Para analizar el tiempo de respuesta se estan evaluando dos indicadores asociados al
manejo de informacion a través de los reportes: El tiempo de ejecucion y el tiempo de

elaboracion.

Al entrevistar a las 6 personas encargadas de la gestion en la toma de decisiones de la
empresa mostré un analisis del tiempo de ejecucién pre y post prueba usado para la presente

investigacion, que a continuacion se detalla:

Tabla 14

Puntuacion: Encuesta Pre — Post Prueba del Tiempo de ejecucion

DIRECTORIO
PRE PRUEBA PRE PRUEBA
Ne % N° %

(V=1) MUY MALO 3 50 0 0
(V=2) MALO 3 50 0 0
(V=3) REGULAR 0 0 0 0
(V=4) BUENO 0 0 0 0
(V=5)MUY BUENO 0 0 6 100

Fuente: Elaboracion propia

Este cuadro nos revela finalmente una mejora clara de puntuacion dada por las personas

encargadas de la Gestién en la toma de decisiones.

Seguido de ello, se consolida la informacion en la siguiente tabla para someter a las

pruebas estadisticas:



Tabla 15

Resultado Final Encuesta Pre — Post Prueba del Tiempo de ejecucion

DIRECTORIO
PRE PRUEBA POST PRUEBA
N° % N° %
(v=1) NO 6 100 0 0
(v=2) sl 0 0 6 100
Fuente: Elaboracion propia
Asi mismo el SPSS resuelve de la siguiente manera:
Tabla 16
Estadisticos: Tiempo de Ejecucién
PRE tiempo Pos Tiempo

de Ejecucion

de Ejecucion

N Validos

6

Perdidos

0

TABLA DE FRECUENCIA

Tabla 17

Pre Tiempo de Ejecucion
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Porcentaje | Porcentaje

Frecuencia Porcentaje | valido acumulado

VALIDOS NO 6 100

100 100

Tabla 18

Pos Tiempo de Ejecucion

Porcentaje | Porcentaje

Frecuencia Porcentaje | valido acumulado

VALIDOS Sl 6 100

100 100

Fuente: Elaboracion propia



A continuacion, podemos contemplar el siguiente reporte dinamico:

Figura 46

Estadisticos: Pre-Tiempo de Ejecucion

Figura 47

Frecuencia

Pre Tiempo de Ejecucion

NO
Pre Tiempo de Ejecucién

Fuente: Elaboracién propia

Estadisticos: Pos Tiempo de Ejecucion

Frecuencia

Pos Tiempo de Ejecucion

4=

sl
Pos Tiempo de Ejecucion

Fuente: Elaboracion propia
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Posterior a ello, procedemos a someter a la Prueba Estadistica en el SPSS Statics lo siguiente:

Resultados: Tiempo de Ejecucion
Prueba de McNemar
Tablas de contingencia

Tabla 19

Pre Tiempo de Ejecucion y Pos Tiempo de Ejecucién

Pos Tiempo de Ejecucion
Pre Tiempo de Ejecucion

NO |
NO 0 6
Sl 0 0
Tabla 20
Estadisticas de contraste
Pre Tiempo
de Ejecucion
y Pos Tiempo
de Ejecucion
N 6
b
Sig. Exacta(bilateral) 0,031

a. Prueba de McNemar
b. Se ha usado la distribucion binomial

Fuente: Elaboracion propia

Al ejecutar la Prueba de McNemar y verificando los resultados obtenidos en la tabla
Estadisticos de Contraste, se obtuvo una significancia de 0.031, ya que el valor de significancia
es mucho menor a 0.05 por ende se puede afirmar que existen diferencias significativas entre
los grupos a un nivel de confianza de un 95%. Por lo tanto, se concluye estadisticamente que
el tiempo de ejecucion de los reportes es mejor con el desarrollo de la aplicacion usando
Business Intelligence y por tanto negariamos la validez de la Hipdtesis nula en su primer

indicador tiempo de ejecucion.
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Continuamos con el siguiente indicador a analizar que corresponde al Tiempo de
elaboracion, aplicando la prueba de McNemar previo anlisis estadistico descriptivo se obtuvo

lo siguiente:

Tabla 21

Puntuacion: Encuesta Pre — Post Prueba del Tiempo de elaboracién

DIRECTORIO
PRE PRUEBA POST PRUEBA
N° % N° %
(V=1) MUY MALO 4 67 0 0
(V=2) MALO 2 33 0 0
(V=3) REGULAR 0 0 0 0
(V=4) BUENO 0 0 0 0
(V=5)MUY BUENO 0 0 6 100
Fuente: Elaboracion propia
Datos que finalmente se consolidan de la siguiente manera:
Tabla 22
Resultado Final Encuesta Pre — Post Prueba del Tiempo de elaboracion
DIRECTORIO
PRE PRUEBA POST PRUEBA
N° % N° %
(v=1) NO 6 100 0 0
(V=2) sl 0 0 6 100

Fuente: Elaboracién propia

Mientras que el SPSS nos muestra de la siguiente manera de forma resumida:
Estadisticos: Tiempo de Elaboracion
Tabla 23

Tiempo de Elaboracion

PRE tiempo Pos Tiempo

de Elaboracion de Elaboracion

N Validos 6 6

Perdidos 0 0




TABLA DE FRECUENCIA

Tabla 24

Pre Tiempo de Elaboracion
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Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia Porcentaje | valido acumulado
VALIDOS NO 6 100 100 100
Tabla 25
Pos Tiempo de Elaboracion
Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia Porcentaje | valido acumulado
VALIDOS Sl 6 100 100 100

Fuente: Elaboracion propia

A continuacion, podemos contemplar el siguiente reporte dinamico:

Figura 48

Estadisticos: Pre-Tiempo de Elaboracion
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Fuente: Elaboracién propia
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Figura 49

Estadisticos: Pos Tiempo de Elaboracién

Pos Tiempo de Elaboracion

Frecuencia

T T T
1,50 1,75 2,00 2,25 2,50

Pos Tiempo de Elaboracion

Fuente: Elaboracion propia

Al someter la muestra a la Prueba Estadistica en el SPSS se obtuvo:

Resultados: Tiempo de Elaboracion
Prueba de McNemar

Tabla 26

Tablas de contingencia: Pre Tiempo de Elaboracion y Pos Tiempo de Elaboracion

. Pos Tiempo de Elaboracion
Pre Tiempo de P
Elaboracié
aboracion NG S
NO 0 6
Sl 0 0

Tabla 27

Estadisticas de contraste

Pre Tiempo de Elaboracion
y Pos Tiempo de Elaboracion

N 6
0,031?

Sig. Exacta(bilateral)
a. Prueba de McNemar
b. Se ha usado la distribucion binomial
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Fuente: Elaboracion propia

Al ejecutar la prueba de McNemar y verificando los resultados obtenidos en la tabla
Estadisticos de Contraste, se obtuvo una significancia de 0.031, ya que el valor de significancia
es mucho menor a 0.05 se puede afirmar que existen diferencias significativas entre los grupos
a un nivel de confianza de un 95%. Por lo tanto, se concluye estadisticamente que el tiempo de
elaboracion de los reportes es mejor con el desarrollo de la aplicacion usando Business
Intelligence y por tanto negariamos la validez de la Hipdtesis nula en su segundo indicador

Tiempo de elaboracion.

La Hipotesis H1: Con el uso de la aplicacion mejoran los tiempos de respuesta en la

gestion de toma de decisiones del area comercial de la Escuela de Postgrado de la UCV Lima.

Se acepta con un 95% de nivel de confianza.

Conclusién: Efectivamente, podemos notar claramente que logré pasarse de bajos
niveles de aprobacion de un 100% que desaprobaba con nivel malo versus un mismo 100% que
considera el tiempo actual de respuesta es muy bueno manteniendo a todas las personas dentro

del nivel superior de aprobacion.

4.2.2.- Prueba 2:

Ho: Con el uso de la aplicacion no mejora la confiabilidad en la gestion de toma de decisiones

del area comercial de la Escuela de Postgrado de la UCV Lima.

H2: Con el uso de la aplicacion mejora la confiabilidad en la gestion de toma de decisiones del

area comercial de la Escuela de Postgrado de la UCV Lima.

Para analizar la confiabilidad se estan evaluando dos indicadores asociados al manejo
de informacion a través de los reportes: Nivel de precision y nivel de consistencia de la

informacion. Al entrevistar a las 6 personas encargadas de la gestion en la toma de decisiones
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de la empresa mostr6 un analisis de la confiabilidad pre y post prueba usado para la presente

investigacion, que a continuacion se detalla:

Tabla 28

Puntuacion: Encuesta Pre — Post Prueba del Nivel de Precisién

DIRECTORIO
PRE PRUEBA POST PRUEBA
N° % N° %
(V=1) MUY MALO 3 50 0 0
(V=2) MALO 3 50 0 0
(V=3) REGULAR 0 0 0 0
(V=4) BUENO 0 0 0 0
(V=5)MUY BUENO 0 0 6 100
Fuente: Elaboracion propia
Datos que finalmente se consolidan de la siguiente manera:
Tabla 29
Resultado Final: Encuesta Pre — Post Prueba del Nivel de Precision
DIRECTORIO
PRE PRUEBA POST PRUEBA
N° % N° %
(V=1) NO 6 100 0 0
(v=2) SI 0 0 6 100

Fuente: Elaboracion propia



El SPSS la muestra de la siguiente manera de forma resumida:

Tabla 30

Estadisticos: Nivel de Precision
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PRE nivel Pos nivel
de precision de precision
N Validos 6 6
Perdidos 0 0
TABLA DE FRECUENCIA
Tabla 31
Pre Nivel de precision
Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia Porcentaje | valido acumulado
VALIDOS NO 6 100 100 100
Tabla 32
Pos Nivel de Precision
Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia Porcentaje | valido acumulado
VALIDOS Sl 6 100 100 100

Fuente: Elaboracién propia

A continuacion, podemos contemplar el siguiente reporte dindmico:




Figura 50

Estadisticos: Pre Nivel de Precisién

Pre Nivel de Precision

Frecuencia

7 B k=] 1.0 11 12 13
Pre Nivel de Precision

Fuente: Elaboracién propia

Figura 51
Estadisticos: Pos Nivel de Precision

Pos Nivel de Precision
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Fuente: Elaboracion propia
Luego al someter la muestra a la Prueba Estadistica en el SPSS se obtuvo lo siguiente:

Resultados: Nivel de Precision

Prueba de McNemar
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Tablas de contingencia
Tabla 33

Pre Nivel de precision y Pos Nivel de precision

Pre Nivel de precision  Pos Nivel de precision

NO Sl
NO 0 6
Sl 0 0
Tabla 34
Estadisticas de contraste
Pre Nivel de precision
y Pos Nivel de Precision
N 6
Sig. Exacta(bilateral) 0,031?

a. Prueba de McNemar
b. Se ha usado la distribucion binomial

Fuente: Elaboracion propia

Luego de observar la Gréfica 56, al ejecutar la prueba de McNemar y verificando los
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resultados obtenidos en la tabla Estadisticos de Contraste, se obtuvo una significancia de 0.31,

ya que el valor de significancia es mayor a 0.05 se puede afirmar que no existen diferencias

significativas estables entre los grupos a un nivel de confianza de un 95%. Por lo tanto, se
concluye que el nivel de precision y nivel de consistencia de la informacion mejora
significativamente con el desarrollo de la aplicacion usando Business Intelligence y por tanto

negariamos la validez de la Hipdtesis nula en su primer indicador Nivel de Precision.

El otro indicador a analizar corresponde al Nivel de Consistencia de la informacion,

aplicando la prueba de McNemar previo analisis estadistico descriptivo se obtuvo lo siguiente:



Tabla 35

Puntuacion: Encuesta Pre — Post Prueba del Nivel de Consistencia

DIRECTORIO
PRE PRUEBA POST PRUEBA
N° % N° %
(V=1) MUY MALO 3 50 0 0
(V=2) MALO 3 50 0 0
(V=3) REGULAR 0 0 0 0
(V=4) BUENO 0 0 0 0
(V=5)MUY BUENO 0 0 6 100
Fuente: Elaboracion propia
Datos que finalmente se consolidan de la siguiente manera:
Tabla 36
Resultado final: Encuesta Pre — Post Prueba del Nivel de Consistencia
DIRECTORIO
PRE PRUEBA POST PRUEBA
N° % N° %
(V=1) NO 6 100 0 0
(V=2) Sl 0 0 6 100

Fuente: Elaboracion propia
El SPSS la muestra de la siguiente manera de forma resumida:

Estadisticos: Nivel de Consistencia

Tabla 37

Estadisticos: Nivel de Consistencia

PRE ivel Pos Nivel
de Consistencia  de Consistencia
N Validos 6 6
Perdidos 0 0

TABLA DE FRECUENCIA
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Tabla 38

Pre Nivel de Consistencia

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje  valido acumulado

VALIDOS NO 6 100 100 100

Tabla 39

Pos Nivel de Consistencia

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje  valido acumulado

VALIDOS Sl 6 100 100 100

Fuente: Elaboracion propia
A continuacion, podemos contemplar el siguiente reporte dindmico:
Figura 52
Estadisticos: Pre-Nivel de Consistencia

Pre Nivel de Consistencia

Frecuencia

T T T T T T T
" =] =] 1.0 1.1 1.2 1.3

Pre Nivel de Consistencia

Fuente: Resultados arrojados por SPSS Statics



Figura 53
Estadisticos: Pos Nivel de Consistencia

FPos MNivel de Consistencia

Frecuencia

T T T
1,50 1.75 2,00 225 2,50

Pos Nivel de Consistencia

Fuente: Resultados arrojados por SPSS Statics
Luego al someter la muestra a la Prueba Estadistica en el SPSS se obtuvo lo siguiente:

Resultados: Nivel de Consistencia

Prueba de McNemar
Tablas de contingencia

Tabla 40

Pre Nivel de Consistencia y Pos Nivel de Consistencia

bre Nivel de Pos Nivel de Consistencia

Consistencia NO S|

NO 0 6
Sl 0 0
Estadisticas de contraste

Tabla 41

Estadisticas de contraste

Pre Nivel de consistencia
y Pos Nivel de consistencia
N 6

Sig. Exacta(bilateral) 0,0317

a. Prueba de McNemar
b. Se ha usado la distribucién binomial
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Fuente: Resultados arrojados por SPSS Statics

Al ejecutar la prueba de McNemar y verificando los resultados obtenidos en la tabla
Estadisticos de Contraste, se obtuvo una significancia de 0.31, ya que el valor de significancia
es mayor a 0.05 se puede afirmar que no existen diferencias significativas estables entre los
grupos a un nivel de confianza de un 95%. Por lo tanto, se concluye que el nivel de consistencia
de la informacion mejora significativamente con el desarrollo de la aplicacion usando Business
Intelligence y por tanto negariamos la validez de la Hipotesis nula en su primer indicador Nivel

de Consistencia.

La Hipdtesis H2: Con el uso de la aplicacién mejora la confiabilidad en la gestion de

toma de decisiones del area comercial de la Escuela de Postgrado de la UCV Lima.

Se acepta con un 95% de nivel de confianza.

Conclusion: Efectivamente, podemos notar claramente que logré pasarse de bajos
niveles de aprobacion de un 100% que desaprobaba con nivel malo versus un mismo 100% que

considera que el nivel de precision y consistencia de la informacion actual es muy bueno

manteniendo a todas las personas dentro del nivel superior de aprobacion.

4.2.3.- Prueba 3:

Ho: Con el uso de la aplicacion no mejora la eficiencia en la gestion de toma de decisiones del

area comercial de la Escuela de Postgrado de la UCV Lima.

H3: Con el uso de la aplicacion mejora la eficiencia en la gestion de toma de decisiones del

area comercial de la Escuela de Postgrado de la UCV Lima.

Para analizar la eficiencia se estan evaluando tres indicadores asociados al manejo de
informacidn a través de los reportes: Variedad de reportes y manejo de actualizacion de datos.

Al entrevistar a las 6 personas encargadas de la gestion en la toma de decisiones de la empresa
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mostro un andlisis de la eficiencia pre y post prueba usado para la presente investigacion, que

a continuacion se detalla:

Tabla 42

Puntuacion: Encuesta Pre — Post Variedad de reportes

DIRECTORIO
PRE PRUEBA POST PRUEBA
N° % N° %
(V=1) MUY MALO 3 50 0 0
(V=2) MALO 3 50 0 0
(V=3) REGULAR 0 0 0 0
(V=4) BUENO 0 0 0 0
(V=5)MUY BUENO 0 0 6 100
Fuente: Elaboracién propia
Datos que finalmente se consolidan de la siguiente manera:
Tabla 43
Resultado Final: Encuesta Pre — Post Variedad de reportes
DIRECTORIO
PRE PRUEBA POST PRUEBA
N° % N° %
(v=1) NO 6 100 0 0
(v=2) sl 0 0 6 100

Fuente: Elaboracion propia
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El SPSS la muestra de la siguiente manera de forma resumida:

Tabla 44

Estadisticos: Variedad de Reportes

PRE Pos
Variedad Variedad
de deportes de deportes
N Validos 6
Perdidos 0
TABLA DE FRECUENCIA
Tabla 45
Pre Variedad de Reportes
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje  valido acumulado
VALIDOS NO 6 100 100 100
Tabla 46
Pos NVariedad de Reportes
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje  valido acumulado
VALIDOS Sl 6 100 100 100

Fuente: Resultados arrojados por SPSS Statics

A continuacion, podemos contemplar el siguiente reporte dindmico:
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Figura 54
Estadisticos: Pre Variedad de Reportes.

Pre Variedad de Reportes

Frecuencia

NO
Pre Variedad de Reportes

Fuente: Resultados arrojados por SPSS Statics

Figura 55

Estadisticos: Pos Variedad de Reportes

Pos NVariedad de Reportes

5—

4—

Frecuencia

si
Pos NVariedad de Reportes

Fuente: Resultados arrojados por SPSS Statics

Luego al someter la muestra a la Prueba Estadistica en el SPSS se obtuvo lo siguiente:

Resultado: Variedad de Reportes
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Prueba de McNemar
Tablas de contingencia

Tabla 47

Pre Variedad de reportes y Pos NVariedad de reportes

Pre Variedad de Pos NVariedad de

reportes reportes
NO Sl
NO 0 6
Sl 0 0
Tabla 48

Estadisticas de contraste

Pre Variedad de Reportes
y Pos NVariedad de reportes
N 6
Sig. Exacta(bilateral) 0,031

a. Prueba de McNemar
b. Se ha usado la distribucion binomial
Fuente: Resultados arrojados por SPSS Statics

Como se observa en la prueba de McNemar y verificando los resultados obtenidos en
la tabla Estadisticos de Contraste, se obtuvo una significancia de 0.031, ya que el valor de
significancia es mucho menor a 0.05 se puede afirmar que existen diferencias significativas
entre los grupos a un nivel de confianza de un 95%. Por lo tanto, se concluye estadisticamente
que la variedad de reportes mejord con el desarrollo de la aplicacion usando Business
Intelligence y por tanto negariamos la validez de la Hipdtesis nula en su primer indicador

variedad de reportes.

El otro indicador para analizar corresponde al manejo de actualizacién de datos,

aplicando la prueba de McNemar previo analisis estadistico se obtuvo lo siguiente:



Tabla 49

Puntuacion: Encuesta Pre — Post Manejo de actualizacion de datos

DIRECTORIO
PRE PRUEBA POST PRUEBA
N° % N° %
(V=1) MUY MALO 3 50 0 0
(V=2) MALO 3 50 0 0
(V=3) REGULAR 0 0 0 0
(V=4) BUENO 0 0 0 0
(V=5)MUY BUENO 0 0 6 100
Fuente: Elaboracion propia
Datos que finalmente se consolidan de la siguiente manera:
Tabla 50
Resultado Final: Encuesta Pre — Post Manejo de actualizacion de datos
DIRECTORIO
PRE PRUEBA POST PRUEBA
N° % N° %
(v=1) NO 6 100 0 0
(v=2) sI 0 0 6 100

Fuente: Elaboracion propia
Mientras que SPSS nos muestra de la siguiente manera de forma resumida:

Estadisticos: Manejo de actualizacion de datos
Tabla 51

Estadisticos: Manejo de actualizacién de datos

PRE Manejo Pos Manejo
de de
Actualizacion Actualizacion
de datos de datos

N Validos 6 6
Perdidos 0 0
TABLA DE FRECUENCIA
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Tabla 52

Pre Manejo de actualizacion de datos

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje  valido acumulado

VALIDOS NO 6 100 100 100

Tabla 53

Pos Manejo de actualizacion de datos

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje  valido acumulado

VALIDOS Sl 6 100 100 100

Fuente: Resultados arrojados por SPSS Statics
A continuacion, podemos contemplar el siguiente reporte dindmico:

Figura 56
Estadisticos: Pre-Manejo de actualizacién de datos

Pre Manejo de Actualizacion de datos

5

Frecuencia

T
NO

Pre Manejo de Actualizacion de datos

Fuente: Resultados arrojados por SPSS Statics
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Figura 57

Estadisticos: Pos Manejo de actualizacion de datos

Pos Manejo de Actualizacion de datos

&

4=

3

Frecuencia

T
sl

Fuente: Resultados arrojados por SPSS Statics
Luego al someter la muestra a la Prueba Estadistica en el SPSS se obtuvo lo siguiente:
Estadisticos: Pos Manejo de actualizacién de datos
Prueba de McNemar

Tablas de contingencia

Tabla 54
Pre Manejo de actualizacion de datos y Pos Manejo de actualizacion datos
Pre Manejo de Pos Manejo de
actualizacion de datos actualizacion de datos
NO Sl
NO 0 6
Sl 0 0
Tabla 55

Estadisticas de contraste

Pre Manejo de actualizacién de datos
y Pos Manejo de actualizacion de datos

N 6
0,031
Sig. Exacta(bilateral)

a. Prueba de McNemar
b. Se ha usado la distribucién binomial
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Fuente: Resultados arrojados por SPSS Statics

Como se observa en la Gréfica 68, al ejecutar la prueba de McNemar y verificando los
resultados obtenidos en la tabla Estadisticos de Contraste, se obtuvo una significancia de 0.031,
ya que el valor de significancia es mucho menor a 0.05 se puede afirmar que existen diferencias
significativas entre los grupos a un nivel de confianza de un 95%. Por lo tanto, se concluye
estadisticamente que el manejo de actualizacién de datos mejord con el desarrollo de la
aplicacion usando Business Intelligence y por tanto negariamos la validez de la Hipotesis nula

en su primer indicador variedad de reportes.

La Hipotesis H3: Con el uso de la aplicacion mejora la eficiencia en la gestion de toma

de decisiones del area comercial de la Escuela de Postgrado de la UCV Lima.

Se acepta con un 95% de nivel de confianza.

Conclusion: Naturalmente, podemos observar que logré pasarse de bajos estandares de
aprobacién de una poblacion que calificaba con nivel malo del 50% de la poblacion que
considera el sistema actual eficiente calificando como muy bueno manteniendo a todas las

personas dentro del nivel superior de aprobacion.
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V. Discusion de resultados

Narrea a través de su tesis “Disefio de un Datamart para el presupuesto de Ventas
Procampo” manifiesta que ayuda a las areas especificas del negocio a mejorar las decisiones
en cuanto a su presupuesto de ventas y que a su vez brinde soporte la toma de decisiones, el
objetivo principal del autor es es reducir costos y brindar herramientas de gestion de
informacion que permitan optimizar el andlisis de las ventas y a su vez reducir el tiempo de
elaboracion de presupuestos haciendo un seguimiento real de la correlacion entre ambos,
establecidos para la empresa Procampo, dado que el principal factor para el autor es reducir
el tiempo de elaboracién de reportes como el presupuesto, factor que recae con mayor
relevancia en la presente investigacion respecto a los tiempos de respuesta para la
elaboracion y ejecucién de reportes que notablemente ascendié su aceptacion gracias al

desarrollo de Business Intelligence.

Para las dimensiones de confiabilidad y eficiencia fue detallado de manera aislada en
la tesis “Inteligencia de Negocios y Automatizacion en la Gestion de Puntos y Fuerza de
Ventas en una empresa de tecnologia” por el autor Javier Recanses Sdnchez, manifiesta que
dicho proyecto segun el estudio realizado requiere el desarrollo de varios componentes que
permitan automatizar el control y gestion de la fuerza y puntos de venta realizando asi un
diagnostico de la situacion actual y un levantamiento de los procesos involucrados con la
creacion de reportes donde el factor eficiencia se asocia con la creacion de reportes que
permite dar un diagndéstico de la situacion actual que es relevante para la fiabilidad de las

personas involucradas en la gestion de toma de decisiones.

En la tesis desarrollada por el autor Boada Vargas Machuca, Byron Alejandro, de la
Escuela Politécnica del Ecuador quien plante6 el “Desarrollo de una aplicacion Business

Intelligence (BI) para la Empresa EMPAQPLAST”, sustenta que la metodologia de Kimball
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complace una adecuada forma en el desarrollo de una aplicacion basada en Business
Intelligence; pese a ello en su tratamiento no especifica un adecuado proceso para la gestion
de pruebas del sistemas de los encargados en la gestion de toma de decisiones, deferencia
que no toma en cuenta para su investigacion y por ende implica riesgos en la
implementacion, quitdndole grados como valor principal la confiabilidad en cuanto a que

los datos e informacion dada sea la correcta y consistente.

En ese sentido, es cierto que en el desarrollo de la presente investigacion se quiere
ilustrar los conceptos de Business Intelligence y su aplicacion en las organizaciones, este
concepto ha ocupado un lugar de interés los Gltimos afios a nivel mundial, pero en nuestro
medio, es decir en nuestro pais, es relativamente nuevo el interés en el tema, presionado
seguramente por el medio competitivo en el cual empieza a desenvolverse las
organizaciones y por los buenos resultados obtenidos por las empresas que lo han adoptado.
En la mayoria de los paises de desarrollo intermedio el implantar sistemas de inteligencia
de negocios tiene gran atractivo, pero a su vez se presentan deficiencias que implican el
comportamiento cultural de la empresa, donde encontramos una escasa cultura innovadora,
reconocimiento limitado de la informacién estratégica, insuficiente comunicacion y
planeacion orientada a resultados a corto plazo. En el transcurso de la presente investigacion
se encontré un acercamiento entre los diferentes autores respecto a la informacién y que
quede absolutamente claro que la informacion es el intangible de mayor valor en las

organizaciones y como tal debe ser aprovechado y cuidado.
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6.4.
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VI. Conclusiones

Dada la situacion de la competencia actual, es necesario que las organizaciones conduzcan
sus esfuerzos a la obtencion del conocimiento basado en el manejo de la informacion,
Business Intelligence esencialmente significa colocar informacion relevante en las manos
de las personas indicadas que toman decisiones en todos los niveles de la organizacion de

manera oportuna.

Mediante la presente investigacion se concluye que logr6 mejorarse los tiempos de
respuesta respecto a la ejecucion y elaboracion de reportes, ya que incremento
notablemente logrando que el 100% de usuarios encargados en la gestion de toma de
decisiones apruebe con un nivel de confianza alto, como muy bueno en los niveles de
tiempo usados tanto para la ejecucion como para la elaboracion del desarrollo de reportes

que sirvan para tomar mejores decisiones la cual mencionan 6 de cada 6 entrevistados.

Asi mismo se deduce que la confiabilidad mejor6 notablemente al ser confirmado por las
personas encargadas de la gestion en la toma de decisiones que ocurrié una mejora que
significa una plenitud en la informacién y datos que produce a través de un nivel de
precision y consistencia que satisfaga precisamente esa inseguridad que existe respecto a
la informacion que recibian de manera desestructurada y que no les brindaba los estandares

necesarios para fiarse de las decisiones que se estaban tomando.

Finalmente se concluye que la eficiencia de la aplicacion a través de la variedad de reportes
y manejo de actualizacion de datos enriquecio notablemente ya que inicialmente se
consideraba su proceso deficiente marcado como muy mala la forma en la que se tomaba

las decisiones y finalmente ejerciendo el tratamiento incrementd en la aprobacion de la
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aplicacion usando Business Intelligence y a su vez las caracteristicas que lo hacen eficiente

y por ende competente en su entorno.

6.5. Naturalmente podemos concluir que la aplicacion con el uso de Business Intelligence
satisface las necesidades de la organizacion mejorando asi la gestion en la toma de

decisiones.
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VIlI. Recomendaciones

Con base en las conclusiones expresadas se recomienda que:

7.1.

7.2.

7.3.

7.4.

Se sugiere como proyecto a corto plazo que la presente investigacion podria alinearse o
adaptarse a otras areas como Finanzas, Contabilidad, Registros Académicos, entre otras
que podrian generar indicadores estratégicos para el direccionamiento y objetivo de cada

area.

Se podria utilizar para el impacto organizacional, para lo cual se podria trabajar con una
muestra mayor, tal vez realizando una investigacion en varios paises latinoamericanos, en
la cual el impacto organizacional podria tener los siguientes items: resultados efectivos de

ventas a corto plazo, resultados de productividad, y valor y perfil del cliente.

Se recomienda establecer nuevas politicas de procedimientos o procesos que sean
validados para la empresa que exija la insercién de data pertinente para realizar registros
oportunos, ello para que finalmente pueda ser agil y util en el cubo que carga dicha

informacion.

De manera general, la presente investigacion podria adaptarse a otras instituciones del
mismo rubro que permitan establecer claramente su estrategia de Tl y alinearla con la

vision y objetivos comerciales de una universidad.
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PROBLEMA

OBJETIVOS

HIPOTESIS

VARIABLES

METODOLOGIA

Problema General

¢Cual son los beneficios del
Software Business Intelligence en la
gestion del area marketing de la
escuela postgrado de ingenieria de
sistemas Universidad Cesar Vallejo
sede Lima —2017?

Problemas especificos

*,Cémo mejorar el tiempo de
respuesta del Software Business
Intelligence en la gestion del area
marketing de la escuela postgrado de
ingenieria de sistemas Universidad
Cesar Vallejo sede Lima — 2017?

¢, Cémo mejorar la confiabilidad del
software Business Intelligence en la
gestion del area marketing de la
escuela postgrado de ingenieria de
sistemas Universidad Cesar Vallejo
sede Lima — 2017?

Obijetivo General

Aplicar el Software Business
Intelligence en la gestion del érea
marketing de la escuela postgrado de
ingenieria de sistemas Universidad
Cesar Vallejo sede Lima —2017.

Obijetivos especificos

eAplicar el  Software  Business
Intelligence para mejorar el tiempo de
respuesta en la gestion del area
marketing de la escuela postgrado de
ingenieria de sistemas Universidad
Cesar Vallejo sede Lima — 2017

*Aplicar el  Software  Business
Intelligence para mejorar la
confiabilidad en la gestién del érea
marketing de la escuela postgrado de
ingenieria de sistemas Universidad
Cesar Vallejo sede Lima —2017.

Hipétesis General

La aplicacion de  Business
Intelligence mejora la optimizacién
del tiempo de respuesta respecto a
la gestion en la toma de decisiones
en el area de marketing de la
Escuela de Postgrado de la
Universidad César Vallejo Lima.

Hipétesis especificas

eLa aplicacion de Business
Intelligence en la mejora del
tiempo de respuesta del Software
Business Intelligence en la gestién
del &rea marketing de la escuela
postgrado de ingenieria de sistemas
Universidad Cesar Vallejo sede
Lima —2017

eLa aplicacion de Business
Intelligence en la mejora de la
confiabilidad del software
Business Intelligence en la gestion
del area marketing de la escuela
postgrado de ingenieria de sistemas
Universidad Cesar Vallejo sede
Lima - 2017

Variable 1:
Aplicacion de un
Software Business
Inteligence

Variable 2.
Optimizar la
Gestion del Area de
Marketing Posgrado
en la Universidad
César Vallejo -
2020~

Tipo de Investigacion:

La presente investigacion es de tipo
aplicada.

Valderrama (2013) Se le denomina
también “activa”, dindmica, practica
0 empirica, se encuentra
intimamente ligada a la
investigacion  bésica, ya que
depende de sus descubrimientos y
aportes tedricos para llevar a cabo la
solucion del problema, con la
finalidad de generar bienestar a la
sociedad. (p.164).

Nivel de Investigacion:

En los disefios cuasi experimentales
los sujetos no se asignan al azar a los
grupos ni se emparejan, sino que
dichos grupos ya estdn formados
antes del experimento: son grupos
intactos la razdn por la que surgen y
la manera como se formaron es
independiente o  aparte  del
(experimento). (Hernandez,
Fernandez y Baptista, 2010, p.148)

Poblacién:

Todas las personas involucradas en
el proceso de gestion de toma de
decisiones de la Escuela de
Postgrado de la Universidad César
Vallejo Lima Este.

Muestra

En relacion al tipo de muestra, este
fue censal, puesto que se considerd
toda la poblacion del estudio.
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Anexo B: Instrumento de recoleccion de datos

A.B.1. Censo &rea de marketing:

Censo sobre Implementacion de Business Intelligence en el area comercial de la Escuela de

Postgrado de la UCV Lima.

1. ¢Tiene conocimiento sobre Business Intelligence?
a. Si
b. No

2. ¢Conoce de alguna empresa que brinde soluciones de Business Intelligence?
a. Si
b. No

3. ¢Cuén importante considera aplicar soluciones de Business Intelligence para tomar
decisiones?
a. Muy Importante
b. Importante
c. Poco importante

d. Sin importancia

4. De las siguientes caracteristicas enumere del 1 al 5 segln su prioridad, cual son las
caracteristicas mas importantes que considerar para adquirir una solucién de Business

Intelligence. El valor méas importante es 5.

Econdémicamente accesible.

Proporciona indicadores seguros.

Apoye a la gestion de toma de decisiones.

Que permita multiples fuentes de informacion (data).

Entrega de reportes inmediatos.
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5. De las siguientes caracteristicas enumere del 1 al 5 segun su prioridad, ¢Cudles son las

areas que considera importantes para ser analizadas? El valor mas importante es5

Control financiero

Control de ventas

Planificacion de compras

Planificacion de produccion

6. ¢Qué optimo considera el tiempo de ejecucion para la obtencion de informacion del

Directorio?
e. Muy malo
f. Malo

g. Regular
h. Bueno

i. Muy bueno

7. ¢Qué tan optimo considera el tiempo de elaboracion de reportes propios para la obtencién

de informacion del Directorio?

a. Muy malo
b. Malo

c. Regular
d. Bueno

e. Muy bueno




8.

10.

11.
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¢ Qué tan confiable calificaria la informacion del Directorio que sirve para su gestion en la

toma de decisiones?

a. Muy malo
b. Malo

c. Regular
d. Bueno

e. Muy bueno

¢ Como considera el nivel de precision y consistencia de la informacion que obtiene a través

de su herramienta actual?

a. Muy malo
b. Malo

c. Regular
d. Bueno

e. Muy bueno

¢ Qué tan eficiente considera la variedad de reportes con las que cuenta para la gestion de

toma de decisiones?

a. Muy malo
b. Malo

c. Regular
d. Bueno

e. Muy bueno

¢Como considera el procedimiento para la gestién de toma de decisiones mediante el

manejo de datos actualizada del entorno actual?

a. Muy malo
b. Malo

c. Regular
d. Bueno

e. Muy bueno



