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Resumen 

 
La investigación fue solucionar dos problemáticas. Uno fue la ineficiencia del proceso de 

toma de decisiones para la gerencia de ventas en una comercializadora de alimentos, en lo 

que respecta a: Tiempo de generación de reportes, Cantidad de reportes generados por día, 

Tiempo para analizar la información y Nivel de satisfacción del usuario. Dos la carencia de 

la Metodología que permita desarrollar soluciones eficientes de Inteligencia de Negocios. 

La Nueva Metodología elaborada y validada tiene las siguientes fases: Modelamiento del 

Negocio, Modelado del Proceso, Sistemas OLTP, Elaboración del Data Mart, ETL, Cubos, 

y la Fase de Visualización. Así se logró la finalidad primordial que es desarrollar e 

implementar aplicar una Solución de Inteligencia de Negocios para el proceso de toma de 

decisiones para la gerencia de ventas en una comercializadora de alimentos. Los resultados 

y su pertinencia para la solución del problema vale la pena mencionarlos: Nueva 

Metodología para desarrollo de Soluciones de Inteligencia de Negocios, y la optimización 

del proceso de toma de decisiones para la gerencia de ventas, es decir, se mejoró de manera 

considerable los valores de cada uno de los indicadores. Las conclusiones más importantes 

son: al utilizar una solución de Business Intelligence, basado en un Nuevo Modelo, se 

optimiza la Toma de Decisiones de la Gerencia de Ventas en una empresa Comercializadora 

de Alimentos y el Enfoque Sistémico permite generar nuevas Metodologías a partir de las 

existentes para la Toma de Decisiones gerenciales. 

 

Palabras Clave: Inteligencia de Negocios, Ralph Kimball, BPM, metodología, 

investigación, toma de decisiones, ventas.  
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Abstract 

 

 

The research was to solve two problems. One was the inefficiency of the decision making 

process for sales management in a food retailer, in terms of: Time to generate reports, 

Number of reports generated per day, Time to analyze the information and Level of user 

satisfaction. Two the lack of Methodology to develop efficient Business Intelligence 

solutions. The New Methodology elaborated and validated has the following phases: 

Business Modeling, Process Modeling, OLTP, Systems, Data Mart Elaboration, ETL, 

Cubes, and the Visualization Phase. Thus, the main purpose was achieved, which is to 

develop and implement a Business Intelligence Solution for the decision making process for 

the sales management of a food retailer. The results and their relevance to the solution of the 

problem are worth mentioning: New Methodology for the development of Business 

Intelligence Solutions, and the optimization of the decision-making process for sales 

management, i.e., the values of each of the indicators were improved considerably. The most 

important conclusions are: by using a Business Intelligence solution, based on a New Model, 

the Decision Making of the Sales Management in a Food Marketing Company is optimized 

and the Systemic Approach allows to generate new Methodologies from the existing ones 

for the Managerial Decision Making. 

 
Keywords: Business Intelligence, Ralph Kimball, BPM, methodology, research, decision 

making, sales. 
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Resumo 

 
 

A investigação tinha como objectivo resolver dois problemas. Uma delas foi a ineficiência 

do processo de tomada de decisão para a gestão de vendas num retalhista alimentar, em 

termos de: Tempo para gerar relatórios, Número de relatórios gerados por dia, Tempo para 

analisar a informação e Nível de satisfação do utilizador. Duas a falta de Metodologia para 

desenvolver soluções eficientes de Business Intelligence. A Nova Metodologia elaborada e 

validada tem as seguintes fases: Modelação Empresarial, Modelação de Processos, Sistemas 

OLTP, Elaboração do Data Mart, ETL, Cubos, e a Fase de Visualização. Assim, o objectivo 

principal foi alcançado, que é desenvolver e implementar uma Solução de Business 

Intelligence para o processo de tomada de decisão para a gestão de vendas num retalhista 

alimentar. Os resultados e a sua relevância para a solução do problema são dignos de 

menção: Nova Metodologia para o desenvolvimento de Soluções de Business Intelligence, 

e a optimização do processo de decisão para a gestão de vendas, ou seja, os valores de cada 

um dos indicadores foram consideravelmente melhorados. As conclusões mais importantes 

são: ao utilizar uma solução de Business Intelligence, baseada num Novo Modelo, a Tomada 

de Decisão da Gestão de Vendas numa empresa de Marketing Alimentar é optimizada e a 

Abordagem Sistémica permite gerar novas Metodologias a partir das já existentes para a 

Tomada de Decisão Gerencial. 

 
Palavras Chave: Inteligência de Negócios, Ralph Kimball, BPM, metodologia, pesquisa, 

tomada de decisão, Vendas.
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I.  INTRODUCCIÓN 

El objetivo principal de la investigación fue el optimizar el proceso de Toma de 

Decisiones en el Área de Ventas en una empresa comercializadora de alimentos, mediante 

solución de Inteligencia de Negocios, la que fue desarrollada mediante una nueva metodología. 

En esta investigación se ha enfocado en solucionar: primero, la inexistencia de una 

metodología pertinente y detallada para el desarrollo de soluciones de Inteligencia de Negocios. 

Y en segundo lugar, aplicar dicha metodología para desarrollar una solución de Inteligencia de 

Negocios y así optimizar el proceso de toma de decisiones para la gerencia de ventas en una 

comercializadora de alimentos. 

Los fundamentos teóricos utilizados en la presente investigación son: la Inteligencia de 

Negocios, la Metodología de Ralph Kimball, la metodología RUP, BPM, herramientas 

estadísticas y la Toma de Decisiones en el Área de Ventas. Luego de culminar la investigación, 

se demuestra que el proceso de Toma de Decisiones en el Área de Ventas en una empresa 

comercializadora de alimentos se ha optimizado debido a la aplicación de una solución de 

Inteligencia de Negocios, la cual fue desarrollada en base a una Nueva Metodología. 

La Nueva Metodología presenta una serie de Fases y sus Etapas las cuales se aplicaron 

rigurosamente: Modelamiento del Negocio, Modelamiento del Proceso, Sistemas OLAP, 

construcción del Data Mart, ETL, Cubos y Elaboración de Dashboards. Además, se ha hecho 

uso de Bizagi, MiniTab y Power BI en las etapas de la investigación. 

Como en toda investigación, se evidenciaron limitaciones: dificultad para encontrar al 

personal de apoyo adecuado para el desarrollo del aplicativo y no contar con la debida 

información de los requerimientos. 

En el presente informe se listan y detallan cada uno de los capítulos de la investigación, 

según la estructura de la universidad: 
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I: llamado Introducción, muestra los antecedentes de la investigación; los libros, tesis 

y artículos científicos revisados, la Realidad Problemática, los Antecedentes, la Justificación, 

Limitaciones, Objetivo General y Específicos y las Hipótesis. 

En II: Marco Teórico, se reportan los fundamentos teóricos científicos y sistémicos 

que se utilizan en la presente investigación. 

Como Método, desarrollado en III se reporta: el Tipo y Nivel de la Investigación, la 

Población y la Muestra utilizados, las Variables y sus indicadores, las Técnicas e Instrumentos 

para Registrar los Datos, el Diseño de Experimentos. Luego, muestra detalladamente la 

Generación y la Implementación de la Nueva Metodología. Se hizo una revisión sistemática de 

las mejores metodologías existentes para desarrollar soluciones de Inteligencia de Negocios. 

Luego de revisarlas detalladamente, bajo un enfoque sistémico, se pasó a formular la Nueva 

Metodología. La nueva metodología se conforma de siete fases y cada fase de múltiples etapas. 

Las fases son: el Modelamiento del Negocio, Modelado del Proceso, Sistemas OLTP, 

Elaboración del Data Mart, ETL, Cubos, y la Fase de Visualización. Finalmente, en el 

Desarrollo de la Solución se aplican cada una de las etapas de la nueva Metodología. 

En IV: Resultados se reportan los resultados obtenidos de los indicadores para el Grupo 

Experimental y el Grupo de Control. Además, se detalla la prueba de normalidad realizada para 

cada indicador. Además, se realiza la contrastación de las Hipótesis Específicas. 

Luego, en V: Discusión de Resultados se reporta la Discusión de cada uno de los 

Resultados. 

En VI Conclusiones, se muestra las Conclusiones más relevantes a las que se ha 

llegado.  

Las principales Recomendaciones se reportan en VII denominado Recomendaciones.  

Se culmina el presente informe con las Referencias Bibliográficas, y Anexos. 
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1.1. Planteamiento del problema 

1.1.1. Realidad problemática 

A. Ámbito internacional. 

Para Vugec (2020), las organizaciones introducen inteligencia empresarial (BI) para 

aumentar su desempeño, pero a menudo, esta iniciativa no está alineada con la iniciativa de 

gestión de procesos comerciales (BPM), que también tiene como objetivo mejorar el 

desempeño organizacional. Aunque algunos hallazgos de la literatura indican que la 

implementación de BI tiene un impacto positivo en el desempeño organizacional, el impacto 

parece ser indirecto. La alineación de las iniciativas de BI y BPM parece una forma posible de 

crear valor comercial con BI, particularmente porque BI permite la medición y gestión del 

desempeño de los procesos, lo que permite que la iniciativa de BI se enfoque más en el negocio. 

Según Kurniawan (2020), el proceso de toma de decisiones es uno de los 

procedimientos más críticos en una empresa. El proceso es crucial porque afecta la forma en 

que las empresas logran sus metas y objetivos, determina la eficacia de la utilización de los 

recursos e impacta directamente en el compromiso y la motivación de los empleados. Como 

resultado, las empresas deben tomar decisiones precisas que no solo estimulen el crecimiento, 

sino que también fomenten la moral entre los empleados. Las empresas tradicionales eran 

burocráticas y aisladas: el poder de toma de decisiones estaba en manos de la dirección y los 

departamentos aislados permitían a los gerentes tomar decisiones. decisiones 

instantáneamente. Por el contrario, las empresas modernas están adoptando activamente 

estrategias que promueven la agilidad. Estas estrategias, como RevOps, delegan el poder de 

toma de decisiones a los empleados regulares, lo que complica el proceso de toma de 

decisiones.  

Por lo cual, administrar el conjunto de datos en las organizaciones es fundamental para 

subsistir en un mercado variable. Aprender a usar la indagación para optimizar los resul tados 
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de la compañía es primordial para sostenerse en el tiempo, crecer y, si es necesar io, 

diversi ficarse. (Barcelona Treball, 2012) 

B. Ámbito nacional 

En el mercado globalizado, la información abunda y son cada vez más los negocios que 

la estructuran, analizan e implementan a sus operaciones. Con las herramientas tecnológicas 

de Business Intelligence (BI), se puede llegar a reducir costos y maximizar la rentabilidad de 

una empresa. (Gestión, 2014) 

Para Raygada, la implementación de herramientas de Inteligencia de Negocios va más 

allá del área de sistemas, pues debe comprometer el trabajo de todas las gerencias de una 

empresa. 

Las herramientas de análisis de datos se han convertido en elementos clave para las 

áreas de marketing o business Intelligence, ya que nos ayudan a obtener información 

imprescindible de nuestros clientes para tomar mejores decisiones comerciales. La buena 

noticia es que buena parte de estas herramientas se encuentran en la nube y se puede acceder a 

ellas de forma sencilla y por módicos precios en formato de suscripción mensual. (Gestión, 

2020) 

En el Perú las Py m es represen t an el 9 6.5 % de las em presas que ex isten en nu estro 

país, lo cu al resal ta la impor t ancia de est as en la econo m ía del p a ís.  

Se gún Lop ez y Guer rero (2018), af i rman que “es f undam ental que estas em presas 

cuen ten con her ram ientas que les perm i tan af rontar sus pr inc ipales dif icul tades y así logren 

au ment ar su comp eti tividad y product ivi dad” (p. 1). 

C. Ámbito institucional 

La Comercializadora de Alimentos presenta muchos problemas en la toma de 

decisiones de la Gerencia de Ventas, lo cual genera ineficiencia en el desempeño de toda el 

área: operativa y gerencial. Ello tare como consecuencia un malestar permanente en toda el 
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área y además insatisfacción en las áreas que interactúan con ella y en los niveles gerenciales 

superiores. La causa es la información dispersa, no homogénea y la inexistencia de sistemas 

transaccionales integrados. 

 

1.2. Descripcion del problema 

La problemática en la Gerencia de Ventas de descon ocer el anál isis de la infor mación 

ha l levado que no se tomen deci siones en el t iempo deb ido para propo ner soluc iones 

ade cuadas ante di ferentes i mpactos que se dan por las incidencias en las ventas diarias. 

Esta situación genera una deficiente toma de decisiones, es decir, ineficiencia e 

inexactitud en los valores de los indicadores de la investigación: tiempos, costos, satisfacción, 

etc. 

La demora en la obtención de los reportes analíticos y el poco nivel de precisión hacen 

que el gerente de ventas tome decisiones no respaldadas en estadísticas, tales decisiones 

podrían causar no solo pérdidas económicas en la empresa.  

Figura 1 

Flujograma del Proceso de Toma de Decisiones de la Gerencia de Ventas. 
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El Proceso de Toma de Decisiones de la Gerencia de Ventas presenta los siguientes 

problemas: 

 Dem ora en la generac ión de los repor tes necesar ios.  

 Demora para el anál isis de los reportes ejecut ivos. 

 Cant idad de reportes generados por dí a. 

 Niv el de sat isfacción por parte de la Geren cia de Ventas. 

Los indicadores presentan estos valores actualmente: 

 

Tabla 1 

Indicadores del Proceso de Toma de Decisiones de la Gerencia de Ventas. 

Indicador 
Datos de pre-prueba 

(promedio) 
1. Tiempo de generación de reportes. 7 horas 
2. Cantidad de reportes generados por día. 2 reportes/día 
3. Tiempo para analizar la información. 2 hr. 
4. Nivel de satisfacción del usuario. Bajo 

 

Para solucionar los problemas mencionados, lo que se propone es la implementación 

de Business Intelligence basada en una nueva Metodología, que se obtendrá de la presente 

investigación, de tal manera que, con la aplicación de esta metodología, se mejore la Toma de 

Decisiones de la Gerencia de Ventas de una empresa Comercializadora de Alimentos. 

 
Tabla 2  

Situación Actual vs. Situación Propuesta 

Situación Actual Situación Propuesta 

 Elevado Tiempo para generar reportes 
de ventas 

 Bajo Tiempo de respuesta para generar 
reportes de ventas 

 Baja cantidad de reportes generados por 
día. 

 Gran cantidad de reportes generados por 
día. 

 Elevado tiempo para el análisis de la 
información. 

 Bajo tiempo para el análisis de la 
información. 

 Bajo nivel de satisfacción del usuario.  Alto nivel de satisfacción del usuario. 
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1.3. Formulación del problema 

 
1.3.1. Problema general. 

¿En qué med ida el uso de Busi ness Intel ligence, basado en un Nuevo Modelo, mejorará 

la Tom a de Deci siones de la Gere ncia de Ven tas en una emp resa Comercializadora de 

Alimentos? 

1.3.2. Problemas específicos 

 ¿En qué med ida el uso de Bus iness Intel ligence, basado en un Nuevo Modelo, 

dism inuirá el t iempo de gener ación de rep ortes para la Toma de Decisiones de la 

Gere ncia de Ven tas en una empresa Comercializadora de Alimentos? 

 ¿En qué med ida el uso de Bus iness Intel ligence, basado en un Nuevo Modelo, 

increm entará la cant idad de repor tes gene rados por d ía p ara la Toma de Decisiones de 

la Geren cia de Ven tas en una empr esa Comercial izadora de Al imentos? 

 ¿En qué medida el uso de Bus iness Intel ligence, basado en un Nuevo Modelo, 

disminu irá el tie mpo para anal izar informaci ón para la Tom a de Decis iones de la 

Geren cia de Vent as en una emp resa Comercializadora de Alimentos? 

 ¿En qué med ida el uso de Bus iness Intel ligence, basado en un Nuevo Modelo, 

incrementará el nivel de satisfacción del usuario para la Toma de Deci siones de la 

Gerencia de Ventas en una empresa Comercializadora de Alimentos? 

 
1.4. Antecedentes 

A. Tesis 

Páez (2021) detalla que el propósito de este pro yecto es di se ñar un mod elo de anál isis 

de datos para crear una herram ienta de intel igencia de negocios y representar ind icadores 

financieros impor tantes de la gest ión cont ables de una emp resa, que servi rán de soporte para 

el análisis de información y de base para la toma de decisiones.  Para la con secución de esto, 
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es necesa rio d iseñar un modelo de intel igencia de negocios, ba sado en los d atos de la 

contab ilidad de la em presa, que este en capa cidad de sopor tar la flexi bilidad y el dinam ismo 

de dic ha inform ación. Por lo tanto, es nece sario tom ar como ref erencia una metodología de 

implement ación de proyec tos de intel igencia de negocios para m odelar los datos y def inir los 

procesos de extr acción, transf ormación y carga para fi nalmente diseñar las in terfases de 

visual ización de los requer imientos del proyecto. 

Carranza (2021): pretende apoyar el procedimiento de toma de decisiones del área 

económica identificando los principales problemas y también una propuesta de servicio que 

actúa como soporte para la toma de decisiones idónea, que incide en el crecimiento del negocio 

Yomiqui SAC. Haciendo un análisis general para cada uno de los procesos controlados dentro 

de la empresa, se identifica los principales problemas de la demora en la obtención de registros 

y datos, información crucial en el grado crítico y también gerencial del negocio, por lo tanto, 

se desarrolló un Datamart dentro del negocio. Para aplicar el desarrollo de Datamart, se necesitó 

el enfoque de Ralph Kimball. Luego, a partir de la ejecución del Datamart, la automatización 

del manejo, así como la extracción de la información impone el nivel de completa satisfacción 

en última instancia, y los usuarios sin duda se verán satisfechos. 

Vela (2019): Actualmente, las peq ueñas y med ianas emp resas están crec iendo a nivel 

mu ndial y más en Perú gener ando in gresos y emp leo. El ráp ido avance de la tecnolo gía, obl iga 

a dichas emp resas a vol verse más compet itivas y bri ndar un m ejor serv icio a sus cl ientes. Para 

volv erse más competi tivas muchas emp resas toman dec isiones a base de la experiencia y 

resul tados ante riores. Deb ido a que estas dec isiones ge neralmente no se toman de m anera 

estr ucturada, la pr esente invest igación se basa en la impl ementación de una Soluc ión de 

Intel igencia de Neg ocio para la toma de dec isiones en la empr esa Mileni um Electr onics S.  A. 

 C., espec íficamente que permi ta en t iempo real a los gere ntes y jefes gen erar esce narios y 

rep ortes con la f inalidad de br indar informac ión adecua da para la tom a de dec isiones viendo 
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así oportun idades de nego cio. El proy ecto se enmarca en el tipo de invest igación ap licada, 

pues en base a teorías, técni cas e investig aciones generar conocim ientos y apl icarlas. Para la 

elabora ción del proy ecto y el cumpl imiento de los objet ivos, se ut ilizó la metodol ogía 

Hefe sto. Adicion almente, para el desarrol lo de la apl icación se util izó softwa re libre: sistema 

man ejador de base de datos Postg reS ql y la plataf orma de intel igencia de negocio PE NTA HO. 

De es ta manera se pudo concl uir que con la impla ntación del sist ema de intel igencia de 

negocio en la empresa Milen ium Electro nics S.A.C. ayuda a generar inf ormación ade cuada 

para la toma de decisiones. 

Carhuallanqui (2017): Cuya tesis sur ge por la necesi dad que tiene n los usu arios del 

Áre a de Ve ntas para acc eder a infor mación conf iable med iante los reportes gene rados. Su 

problemát ica se ce ntra en la desi ntegración de la info rmación ya que, para la elabora ción de 

rep ortes que sol icita semanalm ente la Gere ncia se re aliza de form a ma nual en un tie mpo 

promedio de dos días deb ido a que la infor mación es env iada en hojas de cál culo Ex cel los 

cuales tien en que ser traba jados para poder obte ner informa ción relev ante y de fácil an álisis.  

Se real izaron Das hboa rds e indicad ores de Ge stión para el pr oceso de vent as de la 

organ ización bajo div ersas Perspe ctivas que permite un me jor aná lisis de la información. 

Esta invest igación tiene rel ación con mi pro yecto de tesis ya que, t oma como m uestra 

de estud io al área de ve ntas de la emp resa Dispef arma. As imismo, teni endo como objet ivo 

final por parte de la Ger encia ident ificar a los mejores cli entes por produ cto y los clientes 

fideli zados a fin de ofrec erles nue vas prom ociones, descu entos o campañas espec iales por su 

leal tad a la em presa. (Carhuallanqui, 2017, p. 73). 

Lopez (2020), Tiene como objet ivo pri ncipal desar rollar una solu ción de Inte ligencia 

de Ne gocio para me jorar el proceso de tom a de dec isiones en el Área de Ren tas de la 

Municipal idad Distr ital de Mo che.  Esta fue una investigación de ti po desc riptiva con una 

pob lación igual a la muestra: 40 reportes y 10 usuarios. La validación del inst rumento 
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(encuentas) se real izó bajo la prueb a de Kendal l, y su confiabil idad con el Alfa de Conbach; 

obteni endo un 0.4 4 2 y un 0.8 24 respect ivamente, demost rando de tal modo que existe 

concord ancia en el jui cio de exp ertos y que el test es conf iable. En cuanto a los resultados, se 

obt uvo un aum ento del 3 2.56 % en la sat isfacción de los usu arios, una reducc ión del 6 9. 1 2% 

de t iempo en la generación de rep ortes y un decr emento del 6 9% en los co stos de ho ras 

ho mbre que impl ica crear un reporte. De tal modo se llegó a la conclus  ión de que la 

implemen tación basa da en Intel igencia de Negocios dina miza la toma de deci siones en el área 

de rent as de la Muni cipalidad Distr ital de Mo che. 

Por otro lado Carhual lanqui (2017), en su trabajo “Dise ño de una soluci ón de 

intel igencia de negoc ios como herram ienta de apoy o a la toma de de cisiones en el á rea de 

ven tas de la emp resa farmac éutica D ispefarma”, elabo rado en la Unive rsidad Mayor de San 

Mar cos, prec iso que el proble ma se encont raba en la desi ntegración de la infor mación que 

proc esaban en las ve ntas y presen taba difi cultad del análi sis de la infor mación desde 

di ferentes puntos de v ista según las neces idades de los usu arios, para lo cual di señó la soluc ión 

de intelig encia de neg ocio para que in tegre y anal ice la inform ación med iante reportes 

util izando la metodolog ía de Ra lph K imball, y con ello se dé un enfoq ue en base a los 

requ isitos de cada área de la empresa Dispefa rma para así poder integr arla en el Data 

wareh ouse. En conclu sión, la soluc ión de intel igencia de negocio plan teada opti m izó en lo 

que respecta a la toma de deci siones en las ventas para la empr esa. 

En la tesis de González (2019), titulada “Arqu itectura de un das hboard de Mon itoreo 

de Proy ectos de So ftware en la Pym es Medi ante la integ ración de Herrami entas de 

Desarrollo”. El propósito pr incipal fue asi stir a las PyM Es de sof tware en el aprovecham iento 

de la inform ación disponi ble en sus herrami entas de desarrol lo para monitor ear, con trolar y 

apoya r la to ma de decisiones dur ante la gest ión de los proyectos. Su investiga ción se llevó 

uti lizando métodos cuant itativos, bajo un dise ño pre- experimental. El tipo de inves tigación 
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fue apl icada, Se conclu ye que Busi ness Intel ligence mejo ro significat ivamente la toma de 

decisiones del centro de operaciones, ya que el valor de p=0.000 fue menor a la signif  icancia 

0.05. 

La evaluación de la investigación se realizó en forma cuantitativa, en función a las 

respuestas de preguntar y comentarios que hicieron los evaluadores en la presentación y la 

discusión de grupo. Finalmente, el objetivo se alcanzó, “debido a que la arquitectural descrita 

y los escenarios de evolución conforman un mecanismo efectivo para aprovechar la 

información disponible en las herramientas de desarrollo para monitorear, controlar y apoyar 

la toma de decisiones durante la gestión de los proyectos”. En comparación con los resultados 

obtenidos en la presente investigación se puede ver que, se obtuvo resultados similares en lo 

relacionado a tener una herramienta de monitoreo que permitió hacer el seguimiento de las 

métricas que lambas soluciones tuvieron como objetivo, concluyendo que, ambas soluciones 

permiten un importante apoyo a la toma de decisiones en el proyecto. 

 

B. Artículos 

Gunawan (2020), Indica que según la Agencia Central de Estadísticas, en 2018 el 

número de vehículos de motor en Indonesia consta de más de 146 millones de vehículos, de 

los cuales 126 millones de motocicletas, 7,7 millones de vehículos de reparto de mercancías, 

2,5 millones de autobuses y 16,4 millones de turismos. Por tanto, el mercado empresarial en el 

mundo de la automoción es muy atractivo, por lo que según el Ministerio de Industria en 2019 

el número de empresas dedicadas al sector de la automoción alcanzará aproximadamente las 

15.000 empresas que se dividen en 3 niveles. 

Por lo tanto, necesitamos un Sistema de Inteligencia de Mercadeo con soporte de 

Inteligencia de Negocios para poder respaldar las operaciones de los vendedores en el campo 

de manera más eficiente y efectiva. El método de investigación utilizado es comenzar con la 

recopilación de datos mediante la realización de entrevistas, diseñar aplicaciones de acuerdo 
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con los hallazgos y resultados del análisis y el paso final es seguido por el diseño de la casa de 

datos y el tablero para marketing. 

Alade, (2017), Indica que numerosas organizaciones se enfrentan al desafío de 

manipular grandes volúmenes de datos generados como resultado de sus procesos comerciales 

internos. La inferencia manual a partir de estos datos a menudo da como resultado un resultado 

deficiente. Los tomadores de decisiones dentro de estas empresas ahora dependen de los datos 

procesados creados mediante el uso de herramientas y paneles de inteligencia empresarial. En 

este capítulo, los conceptos de análisis e inteligencia empresarial se explican como un medio 

para administrar grandes cantidades de datos. Se discuten la cantidad de herramientas de 

inteligencia empresarial y las estrategias relevantes. Se proporcionan estudios de casos y 

aplicaciones, por ejemplo, sector bancario. 

Agung (2018), El estudio propuesto tiene como objetivo discutir la creciente 

importancia de la inteligencia empresarial utilizada en la educación superior mediante el 

desarrollo de un almacén de datos de propósito general como núcleo del sistema de toma de 

decisiones. Los datos de fuentes de datos heterogéneos se cargaron en un almacén de datos con 

tablas dimensionales y de hechos. En esta investigación se implementó un enfoque de toma de 

decisiones basado en datos y mejorado por sistemas de flujo de trabajo específicos. Nuestros 

hallazgos revelaron tres grupos de análisis de datos: (1) hechos del solicitante, (2) indicador de 

desempeño en el sistema de decisión de matrícula única y (3) los resultados de los sistemas de 

decisión sobre la matrícula única en la distribución de clases. El hallazgo de esta investigación 

también mostró que las tres clases principales (clases 5, 6 y 7) entre las siete clases de la 

matrícula en 2017 fue del 67% del total, y aumentó significativamente del 19% y el 22,6% en 

2016 y 2015. , respectivamente. Otro hallazgo coincidió con el del plan estratégico de negocios 

de la universidad al obtener varios estudiantes de fuera de la región local e incluso estudiantes 
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internacionales en 2017. El estudio también mostró que los nuevos estudiantes provenientes de 

fuera de la provincia local aumentaron a 21.1% desde 14% en 2016 y desde el 17% en 2015. 

Chenhao (2020), Con la proliferación del comercio electrónico, el centro regional de 

una empresa de logística a gran escala debe clasificar y cargar una gran cantidad de paquetes 

en diferentes vehículos de entrega al amanecer y entregarlos a los clientes al mediodía todos 

los días. La eficiencia de la operación de clasificación es, por tanto, una ventaja competitiva 

que impacta directamente en el nivel de servicio de la empresa. En este estudio, se propone un 

sistema de inteligencia empresarial basado en datos para la instalación de clasificación 

semiautomática para su implementación en el mundo real. Para determinar la secuencia de 

manipulación de la carga, se desarrolla un enfoque basado en información con una función de 

índice de criterios múltiples. Los resultados del experimento numérico muestran que la técnica 

propuesta puede reducir en un 20% la duración de la operación de clasificación, lo que equivale 

a una reducción de aproximadamente 3600 horas-hombre por año. 

Tovar (2017), Cuyo art iculo nos i nd ica que en Argent i na,las p ym es repres ent an un 

9 6 % del pa i s pero ent re los a ños 2 0 04 y 2 01 4, han exp eri mentado una perd i da de su 

prod uctivi dad ya que, al no co ntar con i n novacion tec nolo gia estas peq u eñas y med i anas 

emp resas tom an sus deci si ones en bas e a infor m acion inco mp leta y b asada en pred icciones.  

Asimi smo hace refer encia que mu cho de estas p ymes no im plementan B I en sus 

empr esas pue sto que,e ntre sus princ ipales e xcusas estan el tie mpo,di nero y la complejidad. 

Fin almente su invest igacion logro ident ificar elementos que l levan a un empr esario 

P yme de su pais a no usar una herram ientas de BI: Desco nocimiento de los ejecuti vos de la 

existencia de inteligencia de negocios, los departamentos de sistemas de las pymes se lim  itan 

a ta reas de infrae structura ya que,tie nen poco conocim iento de es tas herrami entas para 

pre sentar  pr opuestas q ue  mejoren procesos como el de toma de decisio nes y el costo asoc iado 
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a la imple mentacion de B I que gra n parte de las pymes de Argentina no estas dispuestas a 

solventar. 

 
C. Libros 

Cindy (2010), Afirma que: al igual que los ojos son la ventana del alma, la intel igencia 

de negocios lo es a dinámicas de un negocio. La intel  igencia de negocios (Business 

Intel ligence, BI por sus siglas en inglés) es un conjunto de tecnologí as y procesos que perm iten 

a personas de todos los nive les en una organ ización, tener acceso a datos y su anál isis. Sin 

personas para inte rpretar informac ión y actuar con base en ella, la intel igencia de negocios 

nada logra. Por esta razón, la intel igencia de negocios es menos sobre tecnolog ía que 

creat ividad, cul tura e individuos considerando la inf ormación como un act ivo crucial. La 

tecnología posib ilita la intel igencia de negocios, pero a veces, demas iada import ancia puesta 

en la tecnolo gía puede sabotear iniciativas de intel igencia de negocios. Son las personas 

quienes harán de los esfuerzos BI un enorme éxito o un rotundo fracaso.  

Sharda (2017) Indica que el entorno empresar ial cambia constanteme nte y se vuelve 

cada vez más comp lejo. Las organ izaciones, tanto p rivadas como públ icas, están bajo 

presi ones que las obl igan a responder rápid amente a las condiciones cambi antes y a ser 

innovadoras en la forma en que operan. Ta les actividades requ ieren que las organi zaciones 

sean ág iles y tomen decisiones estratégicas, táct icas y operat ivas frecuentes y rápidas, algunas 

de las cuales son muy complejas. La toma de deci siones de este tipo puede requerir cant idades 

considerables de datos, información y conoci mientos relevantes. Su proc esamiento, en el 

marco de las decisiones necesarias, debe reali zarse de forma rápida, frecuentemente en tiempo 

real y, por lo general, requiere algún soporte informático. 

Novo (2020) Manifiesta que el rápido progreso técnico, la creciente capacidad de 

generar y almacenar datos y la creciente fusión del mundo físico y digital están fomentando el 

uso de nuevas tecnologías. Process Mining es una tendencia en la gestión de procesos 
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empresariales que finalmente ha llegado a la aplicación industrial. El impulsor más poderoso 

para la minería de procesos es la colaboración entre los proveedores de minería de procesos y 

los proveedores de aplicaciones empresariales como SAP, Oracle o Salesforce. Las grandes 

empresas como Siemens o Vodafone ya podrían obtener beneficios significativos al aplicar 

herramientas de minería de procesos en la gestión de procesos comerciales. La reducción de 

los tiempos de producción, la reducción de costos o el aumento de la satisfacción entre los 

clientes son ejemplos de cómo una organización puede beneficiarse de la minería de procesos 

para seguir siendo competitiva o para obtener más ventajas competitivas. 

 

1.5. Justificación de la investigación 

1.5.1. Justificación teórica 

En la solución de intelige ncia de neg ocios para la tom a de dec isiones en el ár ea de 

ven tas se usó una nueva metodología, en la cual se medirá las ventas para una efic iente to ma 

de dec isiones. E l u so de la inteligencia de negocios permite que se extraiga información 

detallada y específica sobre las ventas, lo cual se estima el óptimo y oportuno rendimiento para 

la toma de decisiones. 

La Nueva Metodología obtenida con la utilización de metodologías ya existentes, se ha 

implementado en el Proce so de Tom a de Deci siones de la Gere ncia de Vent as, y así se podrá 

replicar en las diferentes áreas productivas de las empresas.  

 
1.5.2. Justificación tecnológica 

El uso de enfoques sobre inteligencia de negocios cada vez es mas popular a nivel 

mundial y en nuestro país. Sin embargo hay muchas tecnologías que apareces y se optimizan 

día a día, es por ello que es necesario hacer aportes al respecto. La presente investigación recoge 

los últimos aportes a nivel mundial y los incorpora en su aplicación. 
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El Gerente de Ventas de la empresa podrá acceder, de manera rápida y sin errores, a los 

reportes en los cuales se detalla cada producto, monto, cantidad y total de sus clientes, a su vez 

también se genera un consolidado de cuántos productos tiene en stock por mes. El tiempo en 

el proceso de la información de las ventas será menor, lo cual permite un control de ventas para 

la rápida toma de decisiones. 

 
1.5.3. Justificación práctica 

Una ineficiente toma de decisones: lenta y con muchos errores ha motivado la 

realización de la investigación en la Gerencia de Ventas de esta comercializadora de alimentos, 

para lo cual se ha dearrollado de una manera rigurosa una solucion de inteligencia de negocios. 

 
1.5.4. Justificación metodológica 

Esta investigación servirá como referencia para futuros investigadores a nivel de 

postgrado y también para docentes investigadores, debido a la rigurosidad de su propuesta. La 

solución de Business optimiza la toma de decisiones basada en la aplicación de una Nueva 

Metodología. Esta nueva metodología toma lo mejor de las metodologías actualmente 

utilizadas a nivel global, es por ello que se podrá aplicar a una gran cantidad de organizaciones 

similares. El alcance de su aplicación está determinado en la sección Población y Muestra. 

 

 
1.6.  Limitaciones de la investigacion 

 El tiempo necesario para el desarrollo de la investigación. 

 No contar con la disponibilidad de tiempo de los encargados de la empresa. 

 No contar con la debida información de los requerimientos. 
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1.7. Objetivos  

1.7.1. Objetivo general 

Optimizar el Proceso de Tom a de Deci siones de la Ger encia de Ven tas en una em presa 

Comercializadora de Alimentos, med iante Business Intelligence, basado en un Nuevo Modelo. 

 
1.7.2. Objetivos específicos  

 Disminuir el t iempo de generaci ón de repo rtes par a la Tom a de De cis iones de la Gere ncia 

de Ve ntas en una em presa Comercial izadora de Al imentos, apl icando un Nue vo Mo delo. 

 Aumentar la cant idad de repo rtes gener ados por d ía para la To ma de Deci siones de la 

Geren cia de Ven tas en una empresa Comercial izadora de Alimentos, aplicando un Nuevo 

Modelo. 

 Disminuir el tiempo para analizar información para la Tom a de Dec isiones de la Gere ncia 

de Ven tas en una emp resa Comercializadora de Alimentos, aplicando un Nuevo Modelo. 

 Aumentar el nivel de satisfacción del usuario para la Toma de Deci siones de la Geren cia 

de Vent as en una empr esa Comercializadora de Alimentos, aplicando un Nuevo Modelo. 

 
 
 
1.8. Hipótesis 

1.8.1. Hipótesis general 

Si se utiliza una soluc ión de Bus iness Intel ligence, basado en un Nuevo Modelo, se optimizará 

Tom a de Deci siones de la Gere ncia de Ventas en una emp resa Comercializadora de 

Alimentos. 

 
1.8.2. Hipótesis específicas 

 H1: Si se uti liza una soluci ón de Bus iness Intel ligence, basado en un Nuevo Modelo, 

disminui rá el t iempo de generaci ón de repo rtes par a la Tom a de Dec isiones de la Ger encia 

de Vent as en una emp resa Comercial izadora de Al imentos. 
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 H2: Si se util iza una soluci ón de Bus i ness Intel ligence, basado en un Nuevo Modelo, 

incremen tará la cant idad de reportes generados por día par a la Tom a de Dec isiones de la 

Ge rencia de Vent as en una emp resa Comercializadora de Alimentos. 

 H3: Si se util iza una solución de Busi ness Intel ligence, basado en un Nuevo Modelo, 

disminu irá el t iempo para anal izar inform ación para la Toma de Dec isiones de la Gerencia 

de Ventas en una empresa Comercializadora de Alimentos. 

 H4: Si se uti liza una solución de Bu siness Intel ligence, basado en un Nuevo Modelo, 

aumentará el nivel de satisfacción del usuario para la Toma de Decisiones de la Gere ncia 

de Ven tas en una empresa Comercializadora de Alimentos. 
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II.  MARCO TEÓRICO  

 
2.1. Marco conceptual 

2.1.1. Business intelligence 

Cons iste en la Identi ficación y Gestión Sistemát ica de los procesos desarrol lados en la 

organi zación y en part icular las int eracciones entre tales procesos.  

La Gest ión por Procesos se basa en la model ización de los siste mas como un con junto 

de pro cesos interrelacionados medi ante vín culos causa-e fecto. El propósito f inal de la 

Gest ión por Procesos es asegurar que todos los procesos de una organ  ización se 

desarrol lan de forma coordinada, mejorando la efectiv idad y la sati sfacción de todas 

las partes inte resadas (client es, accion istas, pers onal, proveedores, soc iedad en 

general) (Rey, 2017). 

Sistemas transaccionales. Los sistemas de procesamiento de transacciones en línea son bases 

de datos orientadas al procesamiento de transacciones. En las transacciones se puede generar 

procesos atómicos y que involucren operaciones simples de insertar, modificar y borrar datos 

(Durand, 2014).  

Business intelligence. El termino de Bus iness Intel ligence se acuña por pr imera vez en 1 958 

en un art ículo ti tulado “A Business Intel ligence System” por Hans Peter Luh n, un invest igador 

de I B M. 

Enton ces no es hasta los pri ncipios de la década del nov enta donde de la mano de 

H oward (1989), consu ltor de la Gart ner Gr oup se popular iza el termino Bus iness Intel ligence 

o B I como un término “para guas” que descr ibe a un conju nto de herram ientas y mé todos que 

uti lizan la info rmación para mejo rar la toma de dec isiones. 

Según Institute (2013) de fine que Intel igencia de N egocios “ab arca los proscesos, las 

herram ientas y las tecnol ogías para convert ir datos en inform ación, información en 

conocimi ento o pl anes para condu cir de form a ef icaz las activ idades de los negocios. 
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El Busi ness Inte lligence (BI) o inte ligencia de nego cio se ref iere al uso inte ligente de 

la informac ión de una emp resa, para facil itar la toma de dec isiones. Es decir, 

propor ciona infor mación para com prender su func ionamiento y para ant icipar 

acont ecimientos, con el obje tivo de apo yar las decis iones empre sariales a cualqu ier 

niv el: est ratégico, táct ico u operat ivo. (Treball, 2012) 

Figura 2  

Business Intelligence. 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sis tema transac cional vs Soluc ión BI. El sigu iente cuad ro compa rativo nos ayud ara a 

enten der las difere ncias en cu anto a dis eño (O LTP VS B I): 

Tabla 3  

Cuadro Comparativo de Sistemas Transaccionales vs Solución de Business 

Intelligence. 

Sistemas Transaccionales (OLTP) 
Solución de Business Intelligence(BI-

OLAP) 
 Automatiza el proceso  Soporta toma de decisiones 
 Optimizado para transacciones  Optimizado para consultas 
 Diseñado para ser eficiente- tiempo 

de respuesta 
 Diseñado para ser efectivo- 

información deseada 
 Estructura al negocio- cambia solo si 

lo hace el negocio 
 Se adapta al negocio- para responder 

nuevas interrogantes 
 Reacciona a eventos  Se anticipa a eventos 

 
BI para administración y control. En su sentido más básico, la intel igencia de 

neg ocios proporc iona información a los gerentes para saber qué sucede en el comercio. 
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Careciendo de inte ligencia de negocios, los gerentes pueden hablar de cómo “vuelan a ciegas”, 

sin perspectiva, hasta la publ icación de los números finan cieros trime strales. Con intel igencia 

de negocios la infor mación es accesible, de maner a más oportu na y fle xible para proporci onar 

una perspectiva de: 

Cómo las ventas tienen seguimiento en varias regiones y por varias l íneas de producto. 

(Cindy, 2010) 

 Si los gastos concuerdan con un plan o salen del presupuesto. 

 Si las capacidades de depósito están en niveles óptimos. 

 Si los trámites de ventas están donde deben estar. 

 

Componentes de inteligencia de negocios. Entre los componentes de Inteligencia de 

Negocios tenemos cuatro en los cuales se detallarán a continuación. 

 Origen de Datos: Es el repositorio en donde se contiene la información de la empresa 

ejemplo: MySql, Excel, Access, Oracle, etc. 

 Extracción, Transformación y Carga: Este término conocido por sus siglas en ingles 

Extraction, Transformation and Load (ETL) son procesos agrupados en el cual se llevan 

a cabo tareas relacionadas con la extracción, manipulación, control, integración, 

limpieza de datos, carga y actualización de los datamart de cada area de la empresa. 

(Reyes y Núñez, 2015). 

 Repositorio de Información: Se compone del repositorio en el cual esta almacenada la 

información, por ejemplo: data warehouse, data mart, cubos OLAP, etc. 

 Explotación de la Información: Se realiza a través de herramientas para generar reportes 

en el cual permita que la información que tenemos de los repositorios sea explotada en 

estas herramientas como PowerBI, Power Pívot, entre otras. 
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Figura 3  

Arquitectura de una Solución de Business Intelligence 

 

Datawarehouse. Esta es la colección de información extraída de diferentes sistemas 

operacionales, transformada para volver consistentes los datos y cargada para su análisis. Para 

algunos usuarios comerciales, el “almacén de información” se ha convertido en una mala 

palabra, asociada con “costosa”, “monolítica”, sin valor comercial. Otros términos, tales como 

reportaje de la base de datos y mercado de información, son usados también, aunque pueden 

sonar menos monolíticos para algunos dueños de intereses comerciales. En realidad, ambos 

sirven para propósitos similares, pero pueden tener diferente alcance y arquitectura técnica. 

(Cindy, 2010) 

A part ir de ello se puede deci r que un Dat awarehou se (D W) es una colecc ión 

abund ante de data que perm ite tener una i dea clara del ne gocio para to mar decisiones. Esta 

base de datos se actual iza regu larmente, conteni endo info rmación de las bases de datos 

operaci onales y adici onalmente guar dando infor mación hist órica de los úl timos años, y está 

organ izada y estruct urada de m anera que permi te buscar inform ación, hacer anál isis y tom ar 

dec isiones de una ma ner a ráp ida y efect iva. (Gonzales, 2012, p. 9). 
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Los Dat a Wareh ouse nac e n debi do a la nec esidad de cont ar con inform ación út il de 

apoy o a la toma de deci siones, dad o que los d atos opera cionales no cu mplen con este objetivo. 

(Kimball & Ross, 2013) 

Par a Kimball & Ross (2013), entre los prin cipales obje tivos que debe cum plir un 

D W H (data warehouse) se destacan los siguientes según:  

 El D W H (data wa rehouse) debe per mitir que la informa ción de la organizac ión sea 

accesib le. 

 Debe presentar la informa ción de la organ ización cons istentemente.  

 Debe ser ada ptable y res istente a cambios.  

 Debe ser bas tante seguro, que prot eja la inform ación contenida. 

 La infor mación conte nida en el D W H (dat a wa rehouse) deb e se r de cal idad para que 

pueda s ervir como b ase pa ra la tom a de deci siones. 

Datamart. Los Dat a Mar ts s on sist emas que recopi lan tod os los dat os reque ridos por un 

departa mento o áre a específ ica de la or ganización, t ales como el marke ting o l a lo gística, con 

el f in de llevar a cabo la inteli gencia empresa rial y anál isis de la ejecuc ión de aplic aciones de 

apoyo a las decis iones especí ficas de la func ión misma.  

Por lo ta nto, un Dat a Mar t se puede cons iderar c omo un al macén de dat os func ional 

o departam ental de u n tam año m ás pequ eño y un t ipo más espec ífico que el almac én de datos 

de la emp resa en general. (Kimball & Ross, 2013) 

Al ser una bas e de datos para una dep artamento o ár ea espe cífica del ne gocio, un 

Datamart disp one de una estru ctura opt ima de datos que permi tirá que: 

 Las consul tas sean más ráp idas y sencil las  

 La Informa ción que conti ene sea más detallada  

 
Estruc tura de un Datamart: 

 Tabla de He chos 
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 Dimens ión 

 Med idas 

 Tecnolog ías O L TP y O LA P 

 

Software de inteligencia de negocios 

Power B I. Esta apl icación de intel igencia de nego cio que tiene su evolu ción de los 

comp lementos antes disponibles en Excel: Pow er P ivot, P ower Vi ew, Po wer Query y Pow er 

Map. (Pacci, 2017) 

Power BI es la úl tima apl icación de Intel igencia de negocios de autoser vicio de 

Mic rosoft aloj ado en la nube empresa rial de conf ianza de M icrosoft, lo que sign ifica que 

puede crear e implem entar soluciones ráp idamente con datos procedentes de una a mplia 

vari edad de fuentes de d atos, sist emas y aplic aciones. (Pacci, 2017) 

Este conj unto de aplic aciones de análi sis de neg ocios hace pos ible el ana lizar grandes 

volúm enes de d atos, lograr visual izarlos y mejo rar el proce so de toma de deci siones. 

 
Power BI - Líder en plataformas de inteligencia de negocios.Gart ner I nc., es una de las más 

prest igiosas compañí as que se ded ica a la consul tora e invest igación de tecnol ogías de 

info rmación, publ ico el pa sado mes de fe brero de este año su fam oso Cuad rante Má gico de 

Busi ness Intell igence y Busi ness Analy tics, en el que clasi fica a aquel los prove edores de 

solu ciones de Busin ess Inte lligence (BI) en cuatro gru pos: Lideres(lea rders), 

retad ores(chal lengers), jugad ores de nicho (niche play ers) y visionarios(visionaries). 

Microsof t se encuentra en la categor ía l íder por undécimo año consecut ivo, ubicánd ose 

en la prim era posici ón de Visi ón dentro del cuad rante de l íderes. (Group Gartner, 2018). 
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Figura 4  

Cuadrante Mágico de Gartner 2021. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Entre algu nas caracterí sticas que ha valorado Gar tner Group (2018), para incluir a Micro soft 

en este cua drante son: 

 Facil idad de uso e interfaz atractiva 

 Costes muy compet itivos 

 Exper iencia del cli ente  

 
2.1.2. Metodologías para desarrollar soluciones de Bi 

Existen muchas metodo logías para el diseño y const rucción de un datawa rehouse. Pero 

entre la mayor ía de las metodolog ías exis tentes, se imponen la de Ra lph Kimba ll y la de Bil l 

Inm on. 
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Figura 5  

Diferencias entre Metodología Inmon vs Kimball. 

 

Metodología de Ralph Kimball. Se bas a en lo que Kimball y Ross (2013), denom inan co mo 

Ci clo de Vi da Dim ensional del Negoc io. El cu al se bas a en cuatro prin cipios bá sicos: 

 Cent rarse en el neg ocio: En este pri ncipio se real iza la ide ntificación de los 

requerim ientos de negocio. 

 Const ruir una infrae structura de infor mación ade cuada: Se dise ña una base de 

inform ación de alto rend imiento que perm itirá evid enciar los requerimientos de 

negocio. 

 Real izar entre gas en incre mentos signif icativos: Crea ción del datawarehouse (almacén 

de datos) en increm entos entreg ables en plazo de 6 a 12 meses. 

 Ofre cer la solu ción comp leta: Para el lo en este pu nto es neces ario con tar con alm acén 

de datos bien d iseñado, real izar la entre ga herram ientas de con sulta ad hoc, 

aplicac iones para ge nerar y anal izar los info rmes, capacit ación a los usuarios etc. 
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La construc ción de una soluci ón Datawa rehouse /Busines s Intel ligence (DW/BI) es muy 

compl icada, pe ro Ral ph Kimba ll plant ea una metodolog ía que ayu da a redu cir esa 

complej idad. A continu ación, se mencio narán las tar eas o fases de esta metodolog ía: 

1) Planificac ión del proyecto 

2) Def inición de Requer imiento del Negocio 

3) Mod elado Dimens ional  

4) Dise ño Físico 

5) Dise ño e Implemen tación del subs istema de ETL (Extr acción, Transformación y Carga) 

6) Implemen tación 

7) Crecim iento y Manten imiento del dataware house 

8) Especifi cación y Desar rollo de apl icaciones de BI 

9) Diseño de la Arqu itectura Té cnica 

 

Figura 6  

Diagrama del ciclo de vida de la metodología Kimball Fuente: Kimball, Ralph y Ross, 

Margy. (2013) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Metodología de Bill Inmon. En esta metodolog ía Inmon (2010), perci be la neces idad de 

tra sladar la informac ión de los dive rsos siste mas transaccionales (OLT P) de las empr esas a 

un lugar cent ralizado para luego ana lizados. El cual debe pose er las sigui entes caracterí sticas: 
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 Orient ado a temas: Los dat os en la b ase de datos esta orden ados  

 Integrado: Los datos que con tienen la b ase de datos de to dos los sis temas 

operacio nales de la empresa deben ser consi stentes.  

 No volátil: La informa ción no se p uede mod ificar ni eli minar. Ya que lue go pue de se r 

uti liza para fut u ras consu ltas. 

 Vari ante en el ti empo: Si un da to es mod if icado qu eda reg istrado par a q ue cua ndo se 

gener en fut uros infor mes pu edan mostr ar esas var iaciones. 

Tabla 4  

Cuadro Comparativo entre metodologías para desarrollo de una solución Business 

Intelligence 

 Inmon Kimball 
Enfoque General Top-Down Bottom-up 
Estructura de la 
arquitectura 

Datawarehouse para toda la 
empresa 

Datamarts para cada 
proceso de negocio 

Modelamiento 
de la data 

Herramientas Tradicionales 
(ERD, DIS) 

Modelamiento dimensional 

Complejidad del 
método 

Bastante compleja  Bastante simple 

Accesibilidad del 
usuario final  

Baja Alta 

 
Objetivo 

Dar una solución técnica eficiente 
basada en métodos de base de 
datos probados  

Dar una solución fácil para 
el usuario final  

 

Metodología Hefesto. La Metodología Hefesto tiene esquemas de gran cantidad su objetivo 

es una declaración que no se enfoca a una cantidad de documentos se determina en los 

requerimientos ya establecidos que busca la necesidad que tiene KPI (indicadores) (Espinoza, 

2010) tiene, los indicadores en representaciones de acciones, y se establece a la determinación 

los datos que contiene diferentes fases que comprende y analiza las metodologías siguientes: 
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Los Análisis de requerimientos se identifica con Querys son deseados a consultar  

objetivos reales que se necesitan para la obtención y creación de un nuevo sistema, estudia las 

peguntas para determinar apariencias de observación que se requieren los indicadores de 

negocios para el diseño de modelos conceptual que introducirá los indicadores principales 

definidos a través de modelos que fácil de entender en manifestación en forma de propuesta y 

será razonamientos para orientar al interesado que es encargado y tiene responsabilidades en 

los análisis del programa que se concentran tres procesos como: distinción de indicadores, 

modelo lógico de del ETL, un modelo lógico  

Una muestra de Ejemplo de modelo lógico del DW que se puede diseñar las tablas de 

dimensiones como estrella, o también llamado copa de nieve donde se fabrican las tablas de 

dimensiones para un conjunto definiciones a diferenciación se consideran tablas de Hechos 

donde se construyen los indicadores de análisis. Espinoza (2010), un proceso ETL contiene 

análisis, definición y desarrollo de una cantidad de procesos que se requieran para el recojo de 

una elección de cargar datos de un sistema de insertar el DW. 

Figura 7  

Metodología Hefesto 

  

 

Nota: Procesos de un Data Ware House Tomado desde la Pagina Web: 

www.galeon.com/henderlabrador/hender_archivos/Indi_Gest.pdf 

http://www.galeon.com/henderlabrador/hender_archivos/Indi_Gest.pdf
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Metodología B PM (Busine ss Proces s Managem ent). Segú n Garimella (2008) Es un 

conjunto de mét odos, herram ientas y tecnolog ías usa das para di señar, anal izar y control ar los 

proce sos de neg ocio operaci onales. 

A diferen cia de U M L (Uni fied Model ing Lang uage) que está ori entado a cas os de 

uso, BPM está orient ado a proc esos (Garimella, 2008).  

Para Laur etis (2003) B P M es ―un or den especí fico de activ idades de trabajo, que se 

realizan en tie mpo, en lugares espec íficos y por per sonas o sist emas, con un comi enzo, un fin, 

con ent radas y sal idas claram ente def inidas. 

Laur etis (2005) di ce q ue B P M es la tecnolo gía que evolu cionó de los wor kflow. Díaz 

(2008) A trav és del mod elado de activ idades y procesos se puede lograr un mejor 

entend imiento del negocio. La automat ización de proce sos aseg u ra que se comp o rten de la 

mis ma ma nera Sal im (2003) ofrece una def inición más completa de la adminis tración de 

pro cesos de nego cios, ind icando que ésta se enf oca en mej orar la gest ión de los proc esos de 

negocio de una compañ ía, apoyado en la tecnolo gía, al inead o los recur sos de la emp resa y 

clarif icando la di rección de la empresa para cumpli r con las expectat ivas de los cl ientes. BP M 

es el intermed iario para comun icar las neces idades de neg ocio a toda la compañ ía, a tra vés de 

un entor no de orques tación entre personas, procesos y sistemas (Orantes, 2015). 

Es oport uno seña lar que el B PM tiene un fuerte sop orte del uso ext ensivo de 

Tecnologí a de Inform ación (TI), debi do a su complej idad y alcance. Su uso perm ite que los 

proce sos sean moni toreados y evoluc ionen con la velocid ad que el mercado exige. Para el 

éx ito de la implemen tación del BP M, con el sopor te de la T I (Tecnolog ía de la Información), 

es esenci al que haya el apoyo del alta di rección y pr incipalmente el ali neamiento de los 

procesos con la estrate gia organizacional (Sorensen , 2006). 
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El concepto de BPM surgió en los Estados Unidos, y en 2003 comen  zó a ser utilizado 

en escala por organiz aciones inte resadas en nuevas her ramientas para la implementac ión y el 

control de sus estrategias. 

Aunque el concepto de BPM es rec iente, la perce pción de admi nistrar por pr ocesos 

surgió muc ho antes. Muchos a utores han dest acado la import ancia de los procesos, como 

(Davenport 1994), quien señaló que la énfas is de la visión de negocio no debe ser más por 

función o por depart amento (área), y si por procesos clave, lo que es corroborado por (Hammer 

2001), quien afirma que emp resas orie ntadas hacia procesos repre sentan el mejor modelo de 

gest ión para un mundo en const ante camb io. La gestión de esos procesos crea práct icas 

organ izacionales más fuertes, que cond ucen a proce sos más efic aces, lo que genera una 

satisfacción más elevada para las partes interesadas.  

La admi nistración de una em presa -en tie mpos de rápi dos cambios- exige una 

estruc tura din ámica y fle xible, capaz de ge nerar valor para todos los stakeholders 

simul táneamente, uti lizando los r ecursos hu manos, tecnol ógicos, financ ieros y produ ctivos 

dispo nibles de forma efici ente y crea tiva, bu scando el iminar por comp leto los despe rdicios 

del negocio (Hammer y Champy, 1994). En este c ontexto, la gesti ón de procesos bu sca 

entr egar resul tado que tenga va lor para el cl iente, en for ma de productos y serv icios, 

organ izando una serie de activ idades transa ccionales de la orga nización Smith, Fingar (2003); 

Hammer (2001); Ru mmler, Bra che (1994). Las activ idades que hacen parte de un proceso 

reciben una entrada, agregan valor a el la y entrega n una sal ida al cli ente y están directamente 

relacionadas a la coordin ación del fl ujo de los objetos en la organización.   

La gest ión de pro cesos de neg ocio es vi able a la identificación y organiz ación de las 

activ idades necesa rias para produ cir y en tregar bi enes y ser vicios que at iendan las 

exp ectativas del cl iente. La no ción de pro cesos de neg ocio elimina la visión y la 

administración departam ental del neg ocio, o sea, cont rola los procesos de pu nta a pu nta, o la 
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final ización, que son el conj unto relev ante de act ividades que crucen los l ímites func ionales 

de la emp resa para, al fi nal, entregar valor al cl iente (Leitfaden, 2014). 

 

Las fases del BPM. Una de orga n izar el p roce so de implem ent ación del B P M es por m ed io 

de la di visión del pro  yecto en dos et ap as disti ntas: el mo de laje del est ado actual (as is) y el 

modelaje y la opt im ización en el estado futu ro (to be). La primera etapa es el re gi stro y 

entend imiento de los proc esos en la sit uación act ual a través de la crea ción de un mo delo. La 

segun da etapa con siste en conc entrar los esf uerzos del equipo para un refinamiento de los 

procesos. Este refinam iento debe objet ivar y red ucir los desperd icios de costo, t iempo y 

er rores, y debe ser or ientado por mod elos de refe rencia y por la ado pción de las mejores 

práct icas del mercado. 

 
Las etapas del ciclo de BPM son las siguientes: 

 Planeamiento y estrategia: el ciclo comi enza con la elabo ración de un plan, 

defi niendo objet ivos y met as que coi ncidan con la est rategia de la empresa para la 

gen eración de valor para el cliente. 

 Análisis: Su fi nalidad es ent ender los proc esos actuales de la organ ización, cuáles son, 

a qué división perte necen, y cuál es la situ ación actual del proc eso (A s - i s). Este 

análisis debe proporc ionar una visi ón holí stica de todas las etapas nece sarias para la 

atenc ión de las neces idades del cl iente, demost rando la si tuación actu al del ciclo del 

pedido en la empresa estudiada. 

 Diseño y modelaje: A partir del anál isis anter ior, en esta eta pa se identi fican las 

oportuni dades de mej oras y se di seña la estr uctura que el pro ceso ten drá en el futuro 

(To - be). Esta estruc tura involu cra defin iciones del due ño del proc eso, de los 

it inerarios, re gla s, pap eles, mét odos y mét ricas que serán uti lizadas para que el 
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pr oceso alc ance su obj etivo. La elim inación de cualq uier acti vidad que no agregue 

valor al negocio será una de las p remisas de este nu evo diseño. 

 Implementación: Es la eta pa de transformación del proceso actu al hacia el proc eso 

propuesto, apl icando las m ejoras. El objet ivo de esta etap a es crear un plan fa ctible 

para condu cir el proceso del est ado A S-I S hacia el estado ―T O-B E. Es fundam ental 

-en este mom ento- la adecuación de las compet encias de los rec ursos hum anos de la 

organ ización con las compe tencias neces arias para la eje cución del nuevo proceso. El 

énf asis en esta eta pa es ga rantizar que los recu rsos h umanos de la orga nización 

acep ten el cam bio de la me jor for ma pos ible, torn ando más rá pido la incorp oración 

de las nuevas defi niciones de regl as de neg ocio, procedi mientos y mét ricas. Un factor 

determ inante para la realización del ca mbio es el pa trocinio de la alta adm inistración, 

pues se ent iende que la acept ación y ap oyo de los eje cutivos tra nsmite para la 

organ ización la mot ivación e incent ivo ne cesario para o btener éxito en el per iodo de 

cambio. 

 Monitoreo y medición (control): La const ante med ición y monit oreo son necesarios 

para aseg urar que los nue vos ca mbios se hagan y que éstos estén alineados con la 

estra tegia de la emp resa, y que per mitan el cumpl imiento de las metas establ ecidas al 

inicio del ciclo. Tamb ién el cont rol ofrece inf ormación para que el gestor tome 

decisiones de aj uste, con el fin de al canzar los obj etivos de los procesos. 

 Refinamiento: La real ización de aju stes en el cu rso de ac ción, prop orciona la mejo ría 

increm ental nece saria para que el proce so evoluc ione continu amente. Siem pre ocurren 

alguno s cambi os men ores mi entras se real iza la imple mentación, y es necesario 

ajustarlos para lograr los objetivos planteados anteriormente, pues aquí se dest  aca la 

import ancia de la flex ibilidad en la apl icación de lo prop uesto en papel, ya que la 

rigidez pu ede llevar a res ultados que no cum plan con la expectativa. 
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Como se ha pl anteado anter iormente, el mejoram iento de procesos es un ci rcuito que 

si gue en el t iempo y no term ina una vez que se log ren los objet ivos, pues las emp resas son 

sis temas diná m icos, que se ven afect ados por un entor no camb iante y que siemp re necesitan 

estar actual izándose y buscan do una mej ora para segu ir ten iendo una vent aja compet itiva. 

Los pasos anter iores son simi lares a los que se plan tean en la metodol ogía P D C A. La 

prime ra fase, correspond iente a Plan ificar, cons iste en defi nir metas y real izar un p lan para 

los cam bios, la cu al equiv ale a las prim eras tres e tapas del ci clo BPM, mient ras que la segunda 

fase, - Hacer (D O), cons iste en impl ementar dic ho pl an, lo cual equ ivale a la eta pa de 

Implement ación en el ciclo B P M; finalm ente, Che quear y Act uar equ ivalen a las etapas de 

mon itorear y ref inar en el ci clo de B P M. (Leitfaden, 2014). 

Figura 8  

Ciclo de Vida de BPM 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

El rol de la tecnología de la información (TI) en las empresas y el BPM. Actualm ente las 

emp resas no sólo deben en frentar el en torno cam biante en el que todos viv imos sino tam bién 

debe n enf rentar la fu erte compet encia que el mu ndo global izado ha gener ado, lo que tr ajo 

como cons ecuencia la m ayor exig encia de los cli entes. Tra tar al cli ente por su nom bre, al 
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comp rar un prod ucto en el supe rmercado, ya no es algo que indica excelenc ia en el serv icio 

pue s ahora lo hac e la may oría de las empr esas. La personal ización ha alcan zado niv eles que 

nunca ant es alca nzó, no se tr ata sólo de la diferenc iación en el prod ucto fí sico sino en el 

servi cio de ap oyo que va con el prod ucto. Es por esto que las em presas val oran y rec onocen 

a la inform ación como rec urso estrat égico, así co mo aceptan que las tecn ologías de la 

infor mación son un rec urso vital, pues son los que canalizan y transform  an la inform ación 

para gen erar una vent aja compet itiva mediante el buen uso de ésta. 

Los autores La udon y Laud on (20 04), definen los siste mas de inform ación com o un 

conju nto de compone ntes interrela cionados que recol ectan (o recup eran), pr ocesan, 

almac enan y dist ribuyen infor mación para apo yar la to ma de dec isiones y el con trol de una 

organiza ción. Adem ás de ap oyar la toma de d ecisiones, la coord inación y el control, los 

sistemas de inform ación tambi én pueden ay udar a los ge rentes y traba jadores a an alizar 

proble mas, a visu alizar asu ntos comp lejos y a c rear prod uctos nue vos (Vicenç, 2006). 

Cuan do se habla de TI (tecnolo gía de la infor mación) se refi ere al conju nto de 

tecn ologías y recur sos asocia dos a los siste mas de información y comunic ación. Esto es el 

conju nto de tecnologías que nos asegur an la gesti ón efic iente de la infor mación que se gen era 

en una empr esa (Seoane, 2005). 

En la figura 9 se ref leja un si stema de infor mación comp leto, que cont iene informa ción 

sobre una organ ización y su en torno y po see tres act ividades bá sicas: entrada, procesa miento 

y sa lida. Dichas acti vidades prod ucen la infor mación que las organizac iones necesi tan. Sin 

olvi dar la retroal imentación que es la sal ida devue lta a las personas o activi dades ade cuadas 

de la organ ización para eval uar y ref inar la ent rada. Ex isten fact ores del ento rno como 

clientes, proveedores, compet idores, accion istas y agenc ias reguladoras que interact úan con la 

organ ización y sus sistemas de informac ión. 
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Figura 9  

Sistema de Información Gerencial 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

2.1.3. Proceso de toma de decisiones 

 

Retail. El retai l es un térm ino en in gles que def ine al come rcio minor ista/detal lista que 

“represen ta a un sector de la econom ía, que eng loba a todos los t ipos de comerc io 

involu crados en la comercial ización mas iva de prod uctos y/o servi cios uni formes, a una 

cant idad ele vada de clientes.” (Leyton, 2013). 

Entre algunas caracter ísticas de los Reta ilers es que of recen sus prod uctos a di ferentes 

compr adores o cl ientes, ad emás suel en cont ar con depósi tos donde al macén sus prod uctos 

para su post erior distr ibución a cada uno de sus locales. 

Este sector está conformado por: 

 Superm ercados 

 Farmac ias/perfumer ías 

 Tie ndas por depar tamento 

 Sucursales bancar ias 

 Cadena de t iendas de conven iencia  

 Cen tros comerci ales 
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Para Guerrero (2012), debido al import ante desar rollo de los neg ocios retai l en amér ica 

lat ina y sob re todo en los últ imos di ez añ os un gran creci miento en el Pe rú, es necesa rio que 

este sect or se vea obl igado a in novar, determi nar nuevas estrategi as y so bre todo a usar 

tecnolog ía de punta para gene rar una vent aja competit iva frente a su voraz competenc ia. 

Con el f in de convert irse en l íder de su mer cado objet ivo es ind ispensable que entre 

algunas de sus est rategias est én: se rvicio al cl iente, ub icación i dónea, equ ipo ger encial 

competente y sob re tod o con si stemas de infor mación. 

Debido a que estas pymes del sector retail cuentan con grandes vol úmenes de datos 

refere ntes a ventas, clie ntes, fina nzas etc., es necesa rio contar no solo de s istemas 

tra nsaccionales convenc ionales sino de sol uciones de inteligencia de negocios que permi tan 

transfor mar esos datos en informac ión val iosa necesaria para apoyar sus decisiones 

empresariales. 

 
 Aplicación de business intelligence en pymes. El objet ivo de las denomi nadas herram ientas 

de Bus iness Intell igence (BI) es ayud ar a los respo nsables y dir ectivos de p ymes a tomar 

dec isiones empresar iales acer tadas, en el momento adecuado, y pasar de la elaboraci ón 

trad icional de infor mes a una soluc ión d inámica y personal izable (…). (Sage, 2018). 

Sin embargo, en un conte xto cada vez más compet itivo, los d irectivos de las py mes 

prec isan disponer, en t iempo real, de datos inmed iatos, exactos y manejab les sobre 

ind icadores clave de rend imiento, para mejor ar su toma de dec isiones e incl uso antici parlas. 

Hoy en día, la intel igencia emp resarial ya no es solo una her ramienta para grandes empresas 

sino un elemento también buscado por las pymes que desean mejorar su competitividad. (Sage, 

2018).  
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 Proceso de toma de decisiones. Segú n Guil lén Rod ríguez def ine a la to ma de dec isiones 

como “un pr oceso med iante el cual se real iza una elecci ón ent re las opc iones o for mas para 

reso lver di ferentes sit uaciones de la vid a en di ferentes con textos” (Guillen, 2012, p.24). 

Para Rozenfarb (2008), la to ma de dec isiones es un p roceso que emp ieza cua ndo se 

recon oce la ex istencia de un prob lema a tratar ya sea, por neces  idad o impos ición y termi na 

en la elecc ión de una soluc ión entre var ias alternat ivas. Para ello es necesar io cont ar con 

inf ormación para real izar un anális is y poster iormente, elegir la mejor al ternativa. 

 

 Toma de decisiones gerenciales. La to ma de decis iones bas ada en la in formación es una 

act ividad primord ial en el mundo empresari al actual, ya que la m isma perm ite tener al usua rio 

una vis ión más cla ra de los hech os acontec idos, de lo qu e est á pas ando y lo que podr ía pa sar 

en su orga nización. (Sarango, 2014). 

S in emba rgo, los empresar ios que li deran la gest ión de estas pymes en su mayorí a son 

ríg idos, autocrát icos, que repi ten modelos ex itosos sin dar una mayor impor tancia a los 

cambios que ocur ren en sus emp resas. 

Según Tovar (2017),”la PyM E se enf renta a tom ar deci siones tanto operat ivas como 

estratég icas con informaci ón escasa e incomp leta, dando mayor relevan cia a exper iencias 

prev ias de sus líderes” (p. 81). 

 
Datamart. Según Alarcón (2011), cuando mantenemos una estru ctura de Data Warehouse, 

pero adapt ada a solo un sector de la organ ización, se uti liza un Datamart, que son subconjuntos 

de Data Wareh ouse para un área especí fica de la organ ización comunes de usuar ios. Aunque 

general mente son subconj untos del Data Warehouse, tamb ién pueden integr ar un número de 

fuentes hete rogéneas, e inc luso ser más grand es en datos que el alm acén central. 
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Data Warehouse. Una data wareho use Cadenillas (2011), es una base de datos, que const ituye 

el gran almacé n de datos que está diseñ ado fundamental mente para perm itir el acc eso en 

form a f ácil a toda la organi zación, integ rar infor mación hist órica y consi stente, ada ptarse a 

los cambi os que se dan en la organ ización, generar dat os diri gido al usu ario y presentados en 

for ma consolidada fundamental mente, para dist ribución de infor mación y de consul tas. 

El Data Warehouse es siemp re un alm acén de datos transf ormados y separados 

f ísicamente de la aplicaci ón donde se encontr aron los datos del ambi ente operac ional. 

 

Alineación Estratégica. Por alineación estratégica, nos referimos a la alineación de un 

almacén de datos con la estrategia empresarial. Esta alineación se fomenta cuando el personal 

de TI y de negocios se une al darse cuenta de que un almacén de datos proporciona un valor 

crítico a la organización y que el almacén de datos puede resultar muy beneficioso para la 

empresa. Esto significa que la estrategia para la implementación de TI debe desarrollarse junto 

con la estrategia comercial. 

Se propone cinco factores que se aplican específicamente a la alineación del almacén 

de datos con el negocio: 

1. Responsabilidad conjunta entre el almacén de datos y los gerentes comerciales: dado que 

el almacenamiento de datos involucra a múltiples partes interesadas, cada una con sus 

propios datos, surgen problemas graves de calidad de datos que deben resolverse. La alta 

dirección debe imponer estándares de datos. 

2. Alineación entre el plan de almacenamiento de datos y el plan de negocios: Es necesario 

definir la visión del almacenamiento de datos en el negocio. Si se necesita un control 

organizativo total, se necesitará un almacén de datos para toda la empresa. La estrategia 

para esto puede ser mediante la creación de mercados de datos y luego la consolidación. 
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3. Flexibilidad en la planificación del almacén de datos: si existe la posibilidad de que la 

estrategia empresarial cambie incluso cuando el desarrollo del almacén de datos está en 

curso, entonces podría ser necesario un cambio en los requisitos comerciales del almacén 

de datos. 

4. Integración técnica del almacén de datos: primero se debe establecer el caso comercial de 

un almacén de datos y determinar las necesidades comerciales antes de optar por una 

tecnología en particular. La selección de tecnología se basa en su capacidad para abordar 

los requisitos comerciales y de los usuarios. Por el contrario, es posible que la 

implementación de tecnología antigua no produzca los resultados deseados. De manera 

similar, descargar grandes cantidades de datos nuevos en el regazo de los usuarios puede 

ser tan negativo como proporcionar muy pocos datos nuevos. 

5. Satisfacción del usuario empresarial: la participación del usuario final es fundamental para 

gestionar las expectativas del usuario y satisfacer sus requisitos. La selección de los 

usuarios adecuados en el equipo del proyecto es fundamental. 

 

 
  



  41 
 

III. MÉTODO 

 

3.1. Tipo de investigacion  

Figura 10  

Tipo de investigación. 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
Básica. Este tipo de investigación se llevará a cabo con el fin de incrementar las unidades de 

muestreo /análisis” (Hernández et al., 2014, p. 175). 

Uno de los objetivos de la investigación es la creac ión de conoc imiento, es dec ir, la 

obt ención y recopi lación de relevante infor mación para la cre ación de una Nueva Met odología 

para desarrollar aplicaciones de BI. 

 
Aplicada. La invest igación aplica la Nue va Metodolog ía apoya da en T I Cs, para desarrollar 

una solución de Inteligencia de Negocios y así mejo rar un prob lema del mu ndo re al. 

 

3.1.1. Nivel de investigación  

Descriptiva. La tesi s descr ibe detal ladamente los eleme ntos, la estruc tura y la dinámica de la 

Toma de Decisiones en el Área de Comercialización. 

 

Metodología Bill 
Inmon 
Metodología Ralph 
imball 
Metodología Teradata 
Metodología BPM 

NUEVO MODELO 

PROCESO DE TOMA 
DECISIONES EN LA 
GERENCIA DE VENTAS EN 
UNA COMERCIALIZADORA 
DE ALIMENTOS 

BUSINESS 
INTELLIGENCE 

VI 
VD 
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Experimental. Dado que los estudios correlacionales pretenden medir el grado de relación y 

la manera cómo interactúan dos o más variables entre sí. Estas relaciones se establecen dentro 

de un mismo contexto, se deben determinar y definir previamente las variables, se desarrollará 

la Business Intelligence (variable independiente) en base a un Nuevo Modelo para ver el grado 

de influencia sobre el Proce so de Tom a de deci siones de la Gere ncia de Ven tas (variable 

dependiente), esta influencia de la variable independiente sobre la variable dependiente genera 

la correlación. 

 
3.2. Población y muestra 

3.2.1. Unidad muestral 

Los Procesos de Toma de Decisiones. 

Restr icciones: 

 Emp resas comercializadoras de alimentos. 

 Emp resas del Perú. 

 
3.2.2. Población 

En la presente investigación serán todos los procesos Tom a de Dec isiones de la 

Gere ncia de Ven tas en Empresas Comercializadoras de Alimentos del Perú. Debido a que no 

se puede determinar el número de estas empresas en Perú se tiene:  

N = Infinito. 

 
3.2.3. Muestra  

Tomas de Decisiones de la Gerencia de Ventas en una Comercializadora de Alimentos 

del Perú. 

 
Tamaño de la muestra. La presente investigación considera una muestra de 30 procesos de 

Tom a de Dec isiones de la Gerencia de Ventas en una Comerc ializadora de Alimentos, 
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util izado en múlt iples pr oyectos de invest igación por el especial ista en procesos Pet er Pan de 

en su obr a “Las Cla ves pr acticas de Si x Si gma” (Pande, 2004). 

Los procesos de Toma de Decisiones de la Gerencia de Ventas de una Comercializadora 

de Alimentos. 

 

n = 30 proce sos de Tom a de dec isiones de la Gere ncia de Vent as en una Em presa 

Comercializadora de Alimentos. 

 

3.2.4. Tipo de muestreo 

Se aplicará el muestreo Probabilístico o Aleatorio ya que los elementos serán escogidos 

para la muestra aleatoriamente. 

 

3.3. Operacionalizacion de variables 

3.3.1. Variable independiente 

Busi ness Intel ligence. 

3.3.2. Variable dependiente 

Proce so de T oma de Dec isiones de la Gerencia de Ventas. 

3.3.3. Conceptualización 

Tabla 5  

Variable dependiente: proceso de toma de decisiones de la gerencia de ventas. 

Indicador Descripción 

Tiempo de generación de reportes 
 Es el tiempo necesario para generar reportes 

solicitados por la Gerencia de ventas  

Cantidad de reportes generados por día 
 Es el número de reportes generados por día, 

solicitados por la Gerencia de ventas   

Tiempo para analizar la información 
 Es el tiempo necesario para el análisis de la 

información presente en los reportes 

Nivel de satisfacción del usuario  Indica el nivel de Satisfacción del usuario. 
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3.3.4. Operacionalización 

Tabla 6  

Variable independiente: business intelligence. 

Indicador Índice 

Presencia Ausencia No, Si 

 

Tabla 7  

Variable dependiente: proceso de toma de decisiones de la gerencia de ventas. 

Indicador Índice Medida 
Unidad de 

Observación 
Tiempo de generación de 
reportes 

[2 - 5] Horas 
Observación 

Directa 
Cantidad de reportes 
generados por día 

[30- 90] Minutos 
Observación 

Directa 
Tiempo para analizar la 
información 

[0- 2] Reporte/día Usuario 

Nivel de satisfacción del 
usuario 

[Pésima, Mala,  
Regular, Buena] 

---------- 
Gerencia de 

Ventas 

 

 

3.4. Instrumentos. 

Hernández (2014), señala que es necesar io recolectar datos consider ando las fuen tes 

de las que se obtendr án los datos, la local ización de tales f uentes, el med io o método para 

recolect arlos, la prepar ación, etc. Para esta invest igación se util izó los reg istros que se 

encuent ran en la base de datos propo rcionada por la emp resa, el cual se considera como un 

medio fiable, válido y objetivo. (p.198) 

Como afi rma Cald erón y Alza mora (2010), “El inst rumento es el m ecanismo que 

utiliza el invest igador para recol ectar y regi strar la inf ormación” (p. 53). 
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Tabla 8   

Procedimientos e instrumentos para investigación de campo 

PROCEDIMIENTOS INSTRUMENTOS 
1. Observación directa: 

 Sistemática o estructurada 

 Participante 

 Individual 

 PC 
 Diario de campo 
 Filmaciones 

2. Observación Indirecta: 
 Dirigidas 

 PC 
 Formato de entrevista 
 Diario de campo 
 Filmaciones 

 

Tabla 9  

Procedimientos e instrumentos para investigación experimental 

PROCEDIMIENTOS INSTRUMENTOS 

 Seguimiento de comportamiento 

de los trabajadores. 

 Seguimiento de comportamiento 

de los clientes. 

 Uso de grupos experimentales y 

de control. 

 Hojas estructuradas 

 Fichas de seguimiento 

 Diario de prácticas 

 Fotografías 

 Internet: páginas web. 

 

Tabla 10  

Procedimientos e instrumentos para investigación documental 

PROCEDIMIENTOS INSTRUMENTOS 
Revisión de: 

 Libros 

 Revistas 

 Tesis 

 Artículos 
 Documentos 

 Fotografías 

 Formatos de producción y calidad 

 Internet 

 Equipos de cómputo 

 Fichas técnicas 
 Hojas Excel de 

registros 
 Libreta de apuntes 
 Fotografías 
 Fotocopias 
 Laptop 
 USB 
 Diapositivas 
 Disco duro 
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3.5. Procedimientos 

3.5.1. Tipo de diseño 

El tipo de diseño para esta investigación es experimental pura. 

 
Un d iseño experi mental pur o es aqu el en el que se mani pula una o vari as vari ables 

independ ientes, en esta investigación la variable independiente es Business Intelligence, para 

ob servar sus ef ectos so bre una o varias variables dependientes, en este caso la variable 

dependiente es el Proceso de Tom a de Dec isiones de la Ger encia de Ventas, en una situación 

de control. 

 

Business Intelligence  Toma de Decisiones de la Gerencia de Ventas 

 
Un experimento puro debe tener las siguientes condiciones: 

 Manipulación intencional de la variable independiente. 

 Se debe medir el efecto que la variable independiente tiene en la variable dependiente. 

 Buen control de la situación experimental. 

 

3.5.2. Di seño con post pr ueba úni camente y grupo de cont rol 

En el present e proyec to de invest igación se util izará el diseño Exper imental Puro ya 

que, permit irá tener un mayor cont rol y val idez, con el d iseño de pos tprueba grupo 

exper imental y grupo de control. 

 
R Ge      X    O1 

R Gc     - -     O2 
 

Donde:  

R: Asi gnación al azar o aleat orio de los element os de la muest ra. 
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Ge = Gr upo exper imental: Es el gru po de estud io al que se apl icará el est ímulo. 

Gc = Gr upo de cont rol: Es el gru po de con trol al qu e no se le apl ica rá el est ímulo. 

O1 = Da tos de la Post-P rueba para los ind icadores de la variable depend iente: Medic iones 

Post- pru eba del grupo experimental.  

O2 = Datos de la Post -Pr ueba para los ind icadores de la var iable depend iente: Mediciones 

Post-prueb a del grupo de cont rol. 

X = Estímu lo o cond ición exper imental= Soluc ión de Bus iness Intell igence. 

-- = Falta de estímulo o condición experimental. 

 
Interpretación: Se genera aleatoriamente (R ) un gru po exper imental (G e), constituido por las 

tomas decis iones en la Gerenc ia de Vent as de una emp resa Comercializadora de Alimentos, 

al que se le aplica un estímulo o solución de Business Intel ligence (X), luego se miden los 

valores de los indicadores para el Ge (O1). A un segundo grupo (Gc), también conform ado de 

for ma aleatori a por las tomas decisiones en la Gere ncia de Vent as de la emp resa 

Comercial izadora de Al imentos, el que no recibe estímulo alguno, sirviendo solo como grupo 

de control; en forma simultánea se mide los valores de sus indicadores de la variab le 

dependiente (O 2), se espe ra que los valores (O 1) sean mej ores que los valores (O 2). 

 

3.6. Análisis de datos 

Para realizar el análisis de los datos se utilizan medidas y gráficos de la estadística 

descriptiva, además de algunas medidas de la estadística inferencial. 

 
3.6.1. Estadística descriptiva 

“La pr imera tarea es descr ibir los dat os, valores o punt uaciones obten idas para cada 

vari able” (Hernandez et al., 2014, p. 280 ). 

Se usará el Software Minitab para analizar los datos de los indicadores cuantitativos. 
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Medidas de tendencia central 

 Medi a 

 Medi ana 

 Moda 

Medidas de variabilidad 

 Rango 

 Desvi acion estan dar 

 Var ianza 

 

3.6.2. Estadística inferencial  

“Con frecu encia, el propós ito de la invest igación va más al lá de descr ibir las 

distri buciones de las variables: se pret ender prob ar hipóte sis y general izar los resul tados 

obteni dos en la muest ra a la pobla ción o uni verso” (Hernandez et al., 2014). 

 

Prueba de normalidad. Antes de comenzar a realizar un análisis de los resultados es necesario 

conocer el comportamiento que tiene cada una de los indicadores individualmente mediante la 

estadística descriptiva. 

α. El nivel alfa (α), es la probabilidad de rechazar la hipótesis nula cuando es verdadera. 

El nivel de porcentaje de confianza en la cual generalizo es de 95 % de seguridad sin 

equivocarme y el 5 % en contra. 

 
t de Student. Minitab (2021), indica que: Las pruebas t se llaman pruebas t porque todos los 

resultados se basan en los valores t. Los valores t son un ejemplo de lo que los expertos en 

estadística llaman estadísticos de prueba. Un estadístico de prueba es un valor estandarizado 

que se calcula a partir de los datos de la muestra durante una prueba de hipótesis. 
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3.7. Consideraciones eticas 

Para desarrollar el Proyecto de investigación se ha tenido muy en cuenta las 

recomendaciones con respecto a la Ética a seguir de acuerdo a las recomendaciones hechas por 

las organizaciones líderes al respecto. Entre ellas se tiene: 

 
Código de Núremberg 

 Consent imiento volun tario. 

 Benef icio de la soc iedad. 

 No debe real izarse n ingún experi mento cuando exista una razón a pr iori que lleve a 

creer el que pueda sobreve nir muerte o daño que lleve a una incapaci tación. 

 R iesgo vs Benef icio. 

 Preparaci ones prop ias para proteger al sujete. 

 Perso nas científ icamente cualificadas. 

 Libe rtad de inter rupción. 

 Estar preparado para termi narlo en cualquier fase. 

 

3.8. Desarrollo de la nueva metodología 

3.8.1. Revisión de las metodologías existentes 

Metodología Hefesto. En esta sección se presenta la metodologí a HE F ESTO, que perm ite el 

desarrol lo de un pro yecto de B I de forma sencil la, ordenada e intui tiva. Su nombre fue 

insp irado en el dios griego de la construcc ión y el fue go, y su logot ipo es el sigui ente: 

Ciclo de vida 

a) Com o ya se plant eó en el apart ado ante rior, la metodo logía Hefe sto, se ini cia con la 

recolecc ión de las nece sidades de inform ación de los usu arios y de esta ma nera se 

obtienen las preg untas cla ves del ne gocio. Lue go, se deben iden tificar los Indicad ores 
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resultan tes de los interro gantes realiz ados y sus respectivas Perspec tivas de anál isis, a 

trav és de las cua les se constr uirá el mod elo conce ptual de dat os del DW. (Dario, 2017) 

b) Des pués, se analiza rán los Data Sourc es en pos de dete rminar cómo se con struirán los 

Indicad ores, señal ando el ma peo correspon diente y selecci onando los ca mpos de 

estud io de cada Perspec tiva. 

c) Una vez rea lizado esto, se pas ará a la const rucción del M odelo Lógic o del D W, en 

dond e se defi nirá cuál se rá el tipo de esq uema que se imp lementará. 

d) Seguid amente, se confeccionarán las tablas de Dim ensiones y las tab las de Hechos, 

para luego efect uar sus respectivas uniones. 

e) Finalmente, utilizando técnicas de limpieza y calidad de datos, procesos ETL, etc, se 

definirán políticas y estrategias para la Carga Inicial del DW y su respectiva. 

 
BPM Definición. Se puede defin ir a BPM como una disci plina o enfoqu e discipl inado 

or ientado a los procesos de negocio, pero real  izando un enfoque int egral entre procesos, 

perso nas y tecnolog ías de la información. 

BPM busca ident ificar, diseñ ar, ejecutar, docume ntar, moni torear, cont rolar y medi r 

los proc esos de negocios que una organi zación implem enta. El enfoq ue contemp la tanto 

procesos man uales como autom atizados y no se or ienta a una implementación de sof tware. 

Algo impor tante a tener p resente es que B P M no es una tecnolog ía de sof tware, pero se apoya 

y hace uso de las mismas para su impl ementación efectiva. 

Depend iendo del uso del enfoque y su apl icación, BPM puede verse como una 

metodol ogía, como una her ramienta estr atégica o bien como conjun to de her ramientas 

tecnológ icas, no existe defin ición pre cisa, todo depend e del pr isma que ut ilicemos para ver la 

real idad. No obstante, personalmente creo que la def inición de “enfoque discipl inado” es el 

mejor acercami ento para descri birla (Sánchez, 2011). 
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Ciclo de Vida. Ahora se proporciona una comprensión de los conceptos y tecnologías que son 

relevantes en la gestión de procesos comerciales, utilizando un ciclo de vida de procesos 

comerciales. 

El ciclo de vida del proceso empresarial se muestra en la Figura 11; consta de fases que 

están relacionadas entre sí. Las fases están organizadas en una estructura cíclica, mostrando 

sus dependencias lógicas. Estas dependencias no implican un ordenamiento temporal estricto 

en el que sea necesario ejecutar las fases. (Weske, 2019) 

Figura 11  

Ciclo de vida de BPM 

 

 

 Diseño y análisis: El ciclo de vida del proceso de negocio se ingresa en la fase de Diseño y 

Análisis, en la que se realizan encuestas sobre los procesos de negocio y su entorno 

organizativo y técnico. Con base en estas encuestas, los procesos comerciales se identifican, 

revisan, validan y representan mediante modelos de procesos comerciales. 
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 Los modelos de procesos de negocio explícitos expresados en una notación gráfica facilitan 

la comunicación sobre estos procesos, de modo que las diferentes partes interesadas puedan 

comunicarse de manera eficiente y refinarlos y mejorarlos. 

 Configuración: Una vez que se ha diseñado y verificado el modelo de proceso empresarial, 

es necesario implementar el proceso empresarial. Hay diferentes formas de hacerlo. Puede 

implementarse mediante un conjunto de políticas y procedimientos que los empleados de 

la empresa deben cumplir. En este caso, un proceso empresarial se puede realizar sin ningún 

apoyo mediante un sistema de gestión de procesos empresariales dedicado. 

 En caso de que se utilice un sistema de software dedicado para realizar el proceso 

empresarial, se elige una plataforma de implementación durante la fase de configuración. 

El modelo de procesos de negocios se mejora con información técnica que facilita la 

implementación del proceso por parte del sistema de gestión de procesos de negocios. 

 Promulgación: Una vez que se completa la fase de configuración del sistema, se pueden 

promulgar instancias de procesos comerciales. La fase de promulgación del proceso abarca 

el tiempo de ejecución real del proceso empresarial. Las instancias de procesos comerciales 

se inician para cumplir con los objetivos comerciales de una empresa. El inicio de una 

instancia de proceso normalmente sigue a un evento definido, por ejemplo, la recepción de 

un pedido enviado por un cliente. 

 El sistema de gestión de procesos de negocio controla activamente la ejecución de 

instancias de procesos de negocio como se define en el modelo de proceso de negocio. La 

promulgación del proceso debe atender a una correcta orquestación del proceso, 

garantizando que las actividades del proceso se realicen de acuerdo con las restricciones de 

ejecución especificadas en el modelo del proceso. 

 Configuración: Una vez que se diseña y verifica el modelo de proceso empresarial, es 

necesario implementar el proceso empresarial. Hay diferentes formas de hacerlo. Puede 
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implementarse mediante un conjunto de políticas y procedimientos que los empleados de 

la empresa deben cumplir. En este caso, un proceso empresarial se puede realizar sin ningún 

apoyo mediante un sistema de gestión de procesos empresariales dedicado. 

 En caso de que se utilice un sistema de software dedicado para realizar el proceso 

empresarial, se elige una plataforma de implementación durante la fase de configuración. 

El modelo de procesos de negocios se mejora con información técnica que facilita la 

implementación del proceso por parte del sistema de gestión de procesos de negocios. 

 

3.8.2. Modelos conceptuales de las metodologías 

Figura 12  

Modelo conceptual de la metodología de Bill Inmon. 

 

Nota: fuente https://churriwifi.wordpress.com/2010/04/19/15-2-ampliacion-conceptos-del-modelado-

dimensional/ 

https://churriwifi.wordpress.com/2010/04/19/15-2-ampliacion-conceptos-del-modelado-dimensional/
https://churriwifi.wordpress.com/2010/04/19/15-2-ampliacion-conceptos-del-modelado-dimensional/
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Figura 13  

Modelo conceptual de la metodología de Ralph Kimball. 

 

Nota: fuente http://inteligenciadenegociosdiegobrito.blogspot.com/2014/01/la-metodologia-

de-kimball.html 

Figura 14  

Metodología Hefesto. 

 

Nota: fuente https://www.researchgate.net/figure/Figura-1-Pasos-de-la-metodologia-

Hefesto_fig1_280101630 

 

http://inteligenciadenegociosdiegobrito.blogspot.com/2014/01/la-metodologia-de-kimball.html
http://inteligenciadenegociosdiegobrito.blogspot.com/2014/01/la-metodologia-de-kimball.html
https://www.researchgate.net/figure/Figura-1-Pasos-de-la-metodologia-Hefesto_fig1_280101630
https://www.researchgate.net/figure/Figura-1-Pasos-de-la-metodologia-Hefesto_fig1_280101630
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Figura 15  

Modelo conceptual de la metodología BPM. 

 

 

3.8.3. Elaboración de la nueva metodología para desarrollar inteligencia de negocios 

 

La presente investigación permite elaborar una nueva metodología orientada al 

desarrollo de Soluciones de Inteligencia de Negocios. Esta metodología consta de 7 fases, y se 

caracteriza por iniciar con el modelamiento sistémico del negocio y sus unidades de negocio. 

Luego se enfoca en identificar sus procesos de negocios y priorizar el proceso clave, para 

desarrollar el proyecto de Inteligencia de Negocios orientado a dar soporte a la Toma de 

Decisiones de los ejecutivos de dicho proceso empresarial. 
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Figura 16  

Modelo conceptual de la nueva metodología 

 

 

 
Fase 1: 

Modelamiento 

Empresarial 

Fase 2: 
Modelamiento del 

Proceso de 
Negocios 

Fase 3: Construir 

el Modelo 

Transaccional 

 

Fase 4: Construir 

el Datamart 

 

Fase 5: Poblar el 

Datamart 

Fase 7: 
Desarrollar 

Dashboards 

Fase 6: Gestionar 

Cubos 

Nueva 

Metodología 
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Modelo detallado de la nueva metodología 

Figura 17  

Modelo detallado de la nueva metodología. 
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Fases de la nueva metodología 
 
Modelamiento empresarial: La pri mera fase de la Nueva Metodolog ía parte de un enfoque 

sistém ico de las organ izaciones. Genera model os a nivel gen eral, es decir, para la Empresa 

Diversif icada: Produ ctos, Lug ares, Cli entes y la Carte ra de Negoc ios. Luego se pr iorizan las 

U E Ns y se elige la más import ante. Para esta U E N se elaboran modelos empresar iales como 

la Caden a de Val or, en base a la cual se identi fican los Procesos de Negocio. 

Modelamiento del proceso de negocios: No es posible desarrollar una solución de Inteligencia 

de Negocios para toda la organización en un solo proyecto de desarrollo. Es por ello que en 

esta Fase se identifican los procesos de negocio transaccionales de la Unidad de negocios en 

estudio, para luego elegir el proceso más importante de la UEN. Es en este proceso donde se 

implementa la solución de Inteligencia de Negocios. 

Construir el modelo transaccional: Esta Fase permite la identificación del sistema 

transaccional existente. En caso no exista debe identificarse la data en cualquier medio de 

almacenamiento. Luego debe definirse un modelo de datos en el motor de base de datos. 

Finalmente, debe migrarse toda la data a la base de datos de sistema transaccional. 

Construir el datamart: Esta Fase inicia identificando los requerimientos de los tomadores de 

decisiones del proceso de negocios identificado y priorizado. Luego se diseña y elabora el 

modelo de Datos en Estrella. Se implementa este modelo a través de un Data Mart en el gestor 

de base de datos utilizado para el proyecto. 

Poblar el datamart: es necesario Extraer, Transformar y Cargar los datos desde el sistema 

OLTP hacia el Data Mart. Se puede realizar dicha tarea con simples consultas o con un 

elaborado y riguroso Proyecto con Integration Services. Para ello se deben desarrollar una serie 

de Paquetes y sus correspondientes Tareas. Se inicia con las Tablas Dimensionales y se finaliza 

poblando la Tabla de Hechos. 
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Gestionar cubos: No es recomendable generar reportes desde el Datamart debido a que hace 

lentos a los sistemas OLTP y vulnera la seguridad de las bases de datos. Esta Fase consiste en 

elaborar un Modelo en Visual Studio que traslada toda la Metadata y toda la Data desde el 

Datamart. Desde este Modelo Multidimensional se elaboran los Dashboards. Acá también se 

definen y desarrollan los KPIs (Indicadores Claves de Desempeño). 

Desarrollar dashboards: Esta Fase permite elaborar los reportes ejecutivos o Dashboards 

orientados a los tomadores de decisiones. Se laborar para ser utilizados en: escritorio, vía web 

como un servicio y en los móviles. 

 

3.9. Implementación de la nueva metodología 

3.9.1. Fase 1:  Modelamiento empresarial 

3.9.1.1. Descripción de la empresa diversificada. La empresa Starbucks 

pertenece al Sector privado, y su actividad económica es la de satisfacer a sus clientes y ser el 

primer proveedor de café de la más alta calidad en el mundo. 

Es una compañía líder en la venta de café preparado a través de un sistema de 

distribución de excelente calidad, en un ambiente cómodo y agradable, servido por un equipo 

experto. La decora ción de lugar, los arom as, la mú sica, etc étera crean un escen ario de 

comod idad diri gido a escuc har al clien te y satis facerlo med iante la innova ción. Además, la 

e mpresa produce bene ficios socia l es, ambie ntales y económ icos a comun idades en donde 

hace negocio.  

Starbucks Corporat ion com pra y tue sta ca fé en gr ano de la más alta cal idad para su 

venta al menud eo. Ade más comercia liza, med iante sus ti endas opera das por la emp resa y sus 

tiendas con licencia, café prepar ado y en gr ano, bebi das de ca fé estilo ital iano, beb idas frías 

prepa radas, una va riedad de produ ctos de comida, acces orios y equi po relacion ados con el 

café, una selec ción fin a de té, hela dos y una l ínea de di sco s comp actos. Star bu cks, a trav és 
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de sus al ianzas estr atégicas, vende sus produ ctos en dife rentes can ales de distri bución; es así 

como comer cializa café frapuccino y doubleshot, además de una línea selecta de helados. El 

objetivo de la compañía es ser la marca más reconocida y respetada a nivel mundial. Para 

alcanzar esta meta la compañía planea continuar su rápida expansión de tiendas y proseguir 

con el crecimiento de la marca a través de la introducción de nuevos productos y el 

descubrimiento de nuevos canales de distribución. 

EN 1971: Comenzó la historia en la primera y única tienda en Seattle, Washington en 

el histórico mercado de Pike Place. El nombre deriva de la mítica novela de Mobby Dick de 

Henri Melville, que evoca el aspecto romántico del mar y la tradición marinera. El nombre era 

perfecto para una tienda que, como los primeros comerciantes de cafés, importaba los más 

refinados cafés del mundo para la gente de Seattle. 

EN LOS AÑOS 80: Howard Schultz se incorpora a Starbucks en el año1982, se queda 

fascinado de los famosos “EspressoBars” al estilo italiano, después de probar los Lattes y 

Moccas, Seattle se enamora del café. 

EN LOS AÑOS 90: Starbucks comienza su crecimiento en otras ciudades; primero por 

Estados Unidos y luego por el resto del mundo. Cuando Starbucks sale a Bolsa, se caracteriza, 

por ser una de las primeras compañías en dar stock options a sus partners (empleados) tanto 

con contrato indefinidos como a tiempo parcial. 

EN EL 2000: El fenómeno Starbucks continúa, Starbucks cuenta con más de 9200 

establecimientos en más de 36 países. Además de nuestros excelentes cafés y bebidas espresso. 

EN ABRIL DE 2003: Starb ucks com pró otras emp resas del ru bro ampl iando a 6,  400 

local es y en 2 006 negoc ió con la fi rma Diedr ichCof fee para la adqu isición de sus local es y 

tiend as.  

EN FEBRERO DE 2007: Starbuc ks ten ía ya 7, 521 loca les repar tidos por t odo el 

mun do: 6, 010 de el los en los Est ados Un idos y 1,511 en ot ros pa íses. Adem ás, la compa ñía 

http://es.wikipedia.org/wiki/2003
http://es.wikipedia.org/wiki/2006
http://es.wikipedia.org/wiki/2007
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tiene 5, 647 emp resas conjuntas y l icencias, 3,3 91 de el las en los E stados Un idos y 2,256 en 

ot ros paí ses. Esto hac e un tot al (a febr ero de 2007) de 13,16 8 en to do el m undo. 

EL 25 DE MAYO DE 2007: Se fi rmó un acu erdo con las empr esas KF C, Pizz a 

Hut yBur ger Ki ng, para ab rir caf eterías de Starb ucks en Polonia, República Checa y Hungría. 

EN 2011: Starbucks estrena nuevo logo para celebrar su 40 aniversario. 

 

 

Visión 

Inspirar y nutrir el espíritu humano: Una persona, una taza de café y una comunidad a la vez. 

 

 
Misión 

Conservar y mantener a Starbucks Coffee como una empresa plenamente humana y 

establecerla como la mejor proveedora de café en el mundo, satisfaciendo en calidad las 

expectativas de nuestros clientes, conquistando nuevos mercados y consolidando nuestra 

posición de liderazgo. 

http://es.wikipedia.org/wiki/25_de_mayo
http://es.wikipedia.org/wiki/2007
http://es.wikipedia.org/wiki/KFC
http://es.wikipedia.org/wiki/Pizza_Hut
http://es.wikipedia.org/wiki/Pizza_Hut
http://www.historiasdegrandesexitos.com/2008/10/historia-de-burger-king.html
http://es.wikipedia.org/wiki/Polonia
http://es.wikipedia.org/wiki/Rep%C3%BAblica_Checa
http://es.wikipedia.org/wiki/Hungr%C3%ADa
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3.9.1.2. Organigrama 

Figura 18  

Organigrama de la empresa comercializadora  
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3.9.1.3. Productos y sus clientes 

 
 

a) Productos 

 Alimentos 

 Bocaditos 

 Bebidas 

 Souvenirs 

 

b) Clientes 

 Públicos 

 Privados 

 

 



65 
 

 

3.9.1.4. Stakeholders internos y externos: cartera de negocios  

Figura 19  

Cartera de negocios de la empresa comercializadora 
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3.9.1.5. Cadena de valor  

Figura 20 Cadena de valor 

FINANZAS 
-Liquidación de ingresos 
- Gestión del patrimonio neto 

-Gestión del capital 
- Financiación de deuda 

ASESORAMIENTO LEGAL 
- Atención de reclamos judiciales 

RECURSOS HUMANOS 
- Selección y promoción de personal 
- Gestión de incentivos 

- Capacitación del personal 
- Administración del personal 

- Desincorporación del personal 

ADQUISICION (compras) 
- Elaboración de O/C 
- Evaluación de proveedores  
 

- Gestión de productos - Gestión de materiales 

TECNOLOGIAS  
- Supervisión de los S.I 
- Mantenimiento de sistemas 

 
Soporte y seguridad de T.I. 

ABASTECIMIENTO 
- Evaluación de 
requerimientos. 
- Selección de proveedores 
- Evaluación de proveedores 
- Gestión de productos 
comprados 
- Gestión de materiales 
comprados 

LOGISTICA 
- Gestión de  insumos  
- Almacenamiento de 
insumos 
- Control de productos 
- Gestión de inventario 
- Distribución de productos 

OPERACIONES 
- Recepción de Insumos 
- Elaboración de Producto 
- Creación de valor agregado 
 
 

- Finalización de producto 

MARKETING 
-  Gestión de la marca 
- Innovación en ventas 
 

 
VENTAS 
 
- Planeación de precios 
- Atención de Pedidos 
- Atención al cliente 

POST VENTA 
- Atención de quejas y/o 
sugerencias 
- Comunicación de 
mejoras de producto al 
cliente 

 

  

 
 

Café 
Bebidas 
Bocadillos 
Souvenirs 
 

Proveedor 

Cliente 
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3.9.1.6. Relación de procesos y elección del proceso clave 

Figura 21  

Selección de los procesos clave. 
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3.9.2. Fase 2: Modelamiento del proceso de negocios crítico 

 
3.9.2.1. Identificación del proceso crítico 

El proceso crítico escogido en la Empresa Starbucks es la venta de sus distintos 

productos agrupados en órdenes, debido a que es su fuente de ingreso principal. 

3.9.2.2. Diagrama de actividades  

Figura 22  

Flujograma del proceso. 

 

 

3.9.2.3. Toma de decisiones 

Los resultados que emiten los reportes, junto a las descripciones graficas ayudan a nivel 

gerencial a una mejor toma de decisiones. Además, datos se pres entan en un agra dable y 

sencillo inte rfaz gráfico med iante tablas diná micas, gráficos int eractivos, estadí sticas e 

indicadores. 

3.9.2.4. Objetivos del proceso de negocios 

● Identificar mercados rentables en los que la incursión de la empresa sea factible. 

● Lograr una buena participación en el mercado. 

● Lograr un crecimiento acorde a la realidad del mercado y al ciclo de vida del 

producto. 

● Lograr utilidades o beneficios para la empres 
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3.9.3. Fase 3: Construir el modelo transaccional 

3.9.3.1. Identificar o construir el modelo transaccional 

Figura 23  

Modelo transaccional 
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Figura 24  

Data Transaccional 
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3.9.4. Fase 4: Construir el datamart 

3.9.4.1. Identificar indicadores críticos 

Se logrará obtener los siguientes resultados por sucursal: 

1. Cantidad de productos vendidos por fecha. 

2. Utilidad por año. 

3. Rentabilidad por año. 

4. Cantidad de comprobantes por fecha. 

5. Ventas realizadas ya sea por mes, trimestre, semestre, año. 

6. Monto de Ventas en dólares. 
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Figura 25   

Cuadro de dimensiones 

TABLA DESCRIPCIÒN 

HVENTAS 

-idFecha 
-idEmpleado 
-idSucursal 
-idProducto 
-idComprobante 
Cantidad_Ventas 
Monto_costo_soles 
Monto_ventas_soles 
Monto_ventas_dolares 
Cantidad_comprobantes 

DEMPLEADO 

-idEmpleado 
-NombreApellidos 
-numTel 
-fecContrato 
-estado 
-idCargo 
-cargo 

DTIPO_COMP_VENTA 
-idComprobante 
-nombreComp 

DPRODUCTO 

-idProducto 
-nombre 
-precioCosto 
-precioVenta 
-idSubCategoria 
-Subcategoria 
-idCategoria 
-Categoria 

DUBICACION 

-idSucursal 
-nombreSuc 
-direccion 
-telefono 
-idDistrito 
-Distrito 
-idProvincia 
-Provincia 
-idDepartamento 
-Departamento 

DTIEMPO 

-idFecha 
-fecha 
-anio 
-idSemestre 
-Semestre 
-idTrimestre 
-trimestre 
-idMes 
-mes 
-idDia 
-dia 
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3.9.4.2. Construir modelo en estrella 

Figura 26  

Gestor de base de datos SQl SERVER 

 

El script de creación se muestra en el Anexo B. 
 
 
3.9.5. Fase 5: Poblar el datamart: ETL 

3.9.5.1. Extraer datos 

La primera parte del proceso ETL, basándose en alas necesidades y requisitos del 

usuario, cons iste en ext raer los dat os desd e los sis temas de or igen. La may oría de los 

proye ctos de almacenam iento de dat os fusi onan da tos prove nientes de difer entes sist emas de 
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ori gen. Los for matos de las fue ntes normalm ente se encuent ran en BD relac ionales o fi cheros 

planos, pero p ueden inclu ir bas es de d atos no relac ionales u otras est ructuras difer entes. 

3.9.5.2. Transformar datos 

Convierte datos inconsistentes en datos compatibles y congruentes, para ser cargados 

en el DW. Estas acciones se llevan a cabo debido a que pueden existir diferentes fuentes de 

datos, y es vital conciliar un formato único, definiendo estándares, para que todos los datos que 

ingresaran al DW estén integrado. 

 

3.9.5.3. Cargar datos a tablas dimensionales-hechos 

--POBLAR DUBICACION 

insertintoMEStarbucks.dbo.DUBICACION(idSucursal,nombreSuc,direccion,telefono,idDistr
ito,Distrito,idProvincia,Provincia,idDepartamento,Departamento) 
selectpk_sucursal,SUC.nombre,direccion,telefono,fk_distrito,DIS.nombre,DIS.fk_provincia,
PRO.nombre,PRO.fk_departamento,DEP.nombre 
fromBDStarbucks.dbo.SUCURSALasSUCinnerjoinBDStarbucks.dbo.DISTRITOasDISonSU
C.fk_distrito=DIS.pk_distritoinnerjoinBDStarbucks.dbo.PROVINCIAasPROonDIS.fk_provi
ncia=PRO.pk_provinciainnerjoinBDStarbucks.dbo.DEPARTAMENTOasDEPonPRO.fk_dep
artamento=DEP.pk_departamento 
 

Figura 27  

Poblar ubicacion 
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--POBLAR DEMPLEADO 

insertintoMEStarbucks.dbo.DEMPLEADO(idEmpleado,NombreApellidos,numTel,fecContra
to,estado,idCargo,Cargo) 
selectpk_empleado,(nombre+' '+ApePat+' 
'+ApeMat)asNombreApellidos,NumTel,FecContrato,estado,fk_cargo,cargo.descripcion 
fromBDStarbucks.dbo.EMPLEADOinnerjoinBDStarbucks.dbo.CARGOonfk_cargo=pk_carg
o 

Figura 28  

Poblar empleado 

 

 
 
--POBLAR DPRODUCTO 

InsertintoMEStarbucks.dbo.DPRODUCTO(idProducto,nombre,precioCosto,precioVenta,idS
ubcategoria,Subcategoria,idCategoria,Categoria) 
selectpk_producto,PROD.nombre,precioCosto,precioVenta,fk_subcategoria,SUBC.nombre,S
UBC.fk_categoria,CAT.nombrefromBDStarbucks.dbo.PRODUCTOasPRODinnerjoinBDSta
rbucks.dbo.SUBCATEGORIAasSUBConPROD.fk_subcategoria=SUBC.pk_subcategoriainn
erjoinBDStarbucks.dbo.CATEGORIAasCATonSUBC.fk_categoria=CAT.pk_categoria 
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Figura 29  

Poblar producto 

 
 
--POBLAR DTIEMPO 

insertintoMEStarbucks.DBO.DTIEMPO(idFecha,fecha,anio,idSemestre,semestre,idTrimestre
,trimestre,idMes,mes,idDia,dia) 
selectpk_ordenVenta,fechaOrdenVenta,DATEPART(year,fechaOrdenVenta)asanio,(casewhe
n (floor(((MONTH 
(fechaOrdenVenta))- 1)/ 6)+ 1)=1 then 1 else 2 end)asidSemestre,(casewhen (floor(((MONTH 
(fechaOrdenVenta))- 1)/ 6)+ 1)=1 then'Semestre 1'else'Semestre 
2'end)assemestre,DATEPART 
(quarter,fechaOrdenVenta)asidTrimestre,'Trimestre '+LTRIM(STR(DATEPART 
(QUARTER,fechaOrdenVenta)))astrimestre,MONTH(fechaOrdenVenta)asidMes,DATENA
ME 
(month,fechaOrdenVenta)asmes,DAY(fechaOrdenVenta)asidDia,DATENAME(WEEKDAY
,fechaOrdenVenta)asdia 
fromBDStarbucks.dbo.ORDEN_VENTA 
orderbyBDStarbucks.dbo.ORDEN_VENTA.fechaOrdenVenta 
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Figura 30  

Poblar tiempo 

 
 
--POBLAR DTIPO_COMP_VENTA 

insertintoMEStarbucks.dbo.DTIPO_COMP_VENTA(idComprobante,nombreComp) 
selectpk_comprobante,descripcion 
fromBDStarbucks.dbo.TIPO_COMPROBANTE_PAGO 
 

Figura 31  

Poblar Comprobante de Pago 

 

 
 

--POBLAR HVENTAS 

insertintoMEStarbucks.dbo.HVENTAS(idFecha,idEmpleado,idSucursal,idProducto,idCo 

probante,cantidad_ventas,monto_costo_soles,monto_ventas_soles,monto_v 

ntas_dolares,cantidad_comprobantes)} 
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selectDTIM.idFecha,DEMP.idEmpleado,DUBI.idSucursal,DPROD.idProducto,DTCV.idCo

mprobante, 

SUM(DETOV.cantidad)ascantidad_ventas,SUM(DETOV.cantidad*PROD.precioCosto)asmo
nto_costo_soles, 
SUM(DETOV.subtotal)asmonto_ventas_soles,SUM((((DETOV.subtotal)/2.90)*100)/100)as
monto_ventas_dolares, 
count(distinctpk_ordenVenta)ascant_comprobantes 
FROMBDStarbucks.dbo.DETALLE_ORDEN_VENTAasDETOV 
innerjoinBDStarbucks.dbo.ORDEN_VENTAasORDVENonORDVEN.pk_ordenVenta=DET
OV.fk_ordenVenta 
innerjoinMEStarbucks.dbo.DTIEMPOasDTIMon 
(ORDVEN.fechaOrdenVenta=DTIM.fechaandORDVEN.pk_ordenVenta=DTIM.idFecha) 
innerjoinBDStarbucks.dbo.PRODUCTOasPRODonDETOV.fk_producto=PROD.pk_product
o 
innerjoinBDStarbucks.dbo.SUBCATEGORIAasSUBConPROD.fk_subcategoria=SUBC.pk_
subcategoria 
innerjoinBDStarbucks.dbo.CATEGORIAasCATonSUBC.fk_categoria=CAT.pk_categoria 
innerjoinBDStarbucks.dbo.EMPLEADOasEMPonORDVEN.fk_empleado=EMP.pk_emplea
do 
innerjoinBDStarbucks.dbo.CARGOonEMP.fk_cargo=CARGO.pk_cargo 
innerjoinBDStarbucks.dbo.SUCURSALasSUConORDVEN.fk_sucursal=SUC.pk_sucursal 
innerjoinBDStarbucks.dbo.DISTRITOasDISonSUC.fk_distrito=DIS.pk_distrito 
innerjoinBDStarbucks.dbo.PROVINCIAasPROVonDIS.fk_provincia=PROV.pk_provincia 
innerjoinBDStarbucks.dbo.DEPARTAMENTOasDEPonPROV.fk_departamento=DEP.pk_d
epartamento 
innerjoinBDStarbucks.dbo.TIPO_COMPROBANTE_PAGOasTCOPonORDVEN.fk_compr
obante=TCOP.pk_comprobante 
innerjoinMEStarbucks.dbo.DUBICACIONasDUBIon 
(SUC.pk_sucursal=DUBI.idSucursaland 
DIS.pk_distrito=DUBI.idDistritoandPROV.pk_provincia=DUBI.idProvinciaandDEP.pk_dep
artamento=DUBI.idDepartamento) 
innerjoinMEStarbucks.dbo.DPRODUCTOasDPRODon 
(PROD.pk_producto=DPROD.idProductoand 
SUBC.pk_subcategoria=DPROD.idSubcategoriaandCAT.pk_categoria=DPROD.idCategoria
) 
innerjoinMEStarbucks.dbo.DEMPLEADOasDEMPon 
(EMP.pk_empleado=DEMP.idEmpleadoandCARGO.pk_cargo=DEMP.idCargo) 
innerjoinMEStarbucks.dbo.DTIPO_COMP_VENTAasDTCVonTCOP.pk_comprobante=DT
CV.idComprobante 
groupbyDTIM.idFecha,DEMP.idEmpleado,DUBI.idSucursal,DPROD.idProducto,DTCV.idC
omprobante 
orderbyDTIM.idFecha,DEMP.idEmpleado,DUBI.idSucursal,DPROD.idProducto,DTCV.idC
omprobante 
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Figura 32  

Poblar ventas 

 
 

 

3.9.6. Fase 6: Gestionar cubos 

3.9.6.1. Identificar orígenes de datos 

Cargar SQL server bussiness intelligence development studio 2017. 

1. Archivo/Nuevo/Proyecto/Proyecto de Análisis Services 

2. Ingresar El nombre del Proyecto 

3. En la Ventana Explorador de Soluciones: 

4. Crear Orígenes de datos: Clic derecho en Orígenes de Datos/Nueva de orígenes 

de datos, en la siguiente ventana 

5. Seleccionar Cuenta de servicio y finalizar. 

6. Clic en Finalizar 
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3.9.6.2. Identificar vistas de fuentes de datos 

1. Crear Vista de Orígenes de datos: Clic derecho en Vista de Orígenes de 

Datos/Nueva Vista de orígenes de datos, en la siguiente ventana 

2. En la ventana Asistente para vistas del origen de datos, Seleccionar un Origen de 

datos, clic en siguiente. 

3. En la ventana seleccionar tablas y vistas, seleccionar las tablas correspondientes., 

clic en siguiente. 

4. Clic en finalizar. 

 
 

3.9.6.3. Crear y cargar el cubo 

1. Crear los cubos: Clic derecho en Cubos/Nuevo Cubo/  

2. En la ventana “Seleccionar método de creación”, seleccionar la opción “Usar 

tablas existentes”, clic en siguiente 

3. En la venta “Seleccionar tablas de grupo de medida”, seleccionar la tabla de 

hechos, en este caso “HVENTAS”, clic en siguiente 

4. Seleccionar las medidas que desea incluir en el cubo. 

5. Seleccionar las dimensiones que se incluirán en el cubo. 

6. Siguiente / Finalizar. 

 

3.9.6.4. Personalizar cubos: crear jerarquías, KPIs, etc. 

1. Creación de Jerarquías: En la pestaña <ME Starbucks>.cube dirigirse a la zona 

Dimensions y hacer clic en una dimensión Luego Editarla 

2. Seleccionar DDateTime, arrastrar año, Semestre, Trimestre, mes y dia como se 

ve en la figura. 
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3. Implementar el Proyecto: En la ventana Explorador de soluciones, haga clic 

derecho en el proyecto y luego clic en propiedades. 

4. Clic derecho en proyecto, Clic en implementar. 

5. Clic derecho en proyecto, Clic en Procesar/Ejecutar. 

 

3.9.6.5. Vista de origen de datos del cubo 

Figura 33  

Datos del cubo 
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3.9.7. Fase 7: Realizar reportes 

Figura 34  

Reportes con visual studio: Análisis OLAP, KPIs 
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Figura 35  

Reportes de visual studio con KPI 

 



87 
 

 

Figura 36  

Indicador de estado tipo semaforo dinamico 
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Figura 37   

Reportes con excel: tabla dinámica  
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Figura 38  

Reportes gráficos dinámicos 
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Figura 39  

Reportes desde cubos con reporting services desde la pestaña diseño 
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Figura 40  

Desde la pestaña vista previa 

 

  



93 
 

 

Figura 41  

Desde la pestaña diseño con SQL server 
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Figura 42  

Desde la pestaña vista previa con SQL Server 
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Figura 43  

Publicar reportes con reporting services 

 

 



97 
 

 

Figura 44  

Reportes realizados en SQL server 
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IV. RESULTADOS 

En la Tabla de datos los resultados, mostrados en los cuatro indicadores establecidos para la 

investigación. Tiempo de generación de reportes, Cantidad de reportes generados por día, 

Tiempo para analizar la informacion, Nivel de Satisifaccion. Consta de Post prueba del grupo 

de control GC y la post prueba del grupo experimental GE. Además, presentamos la Prueba de 

Normalidad para los indicadores mencionados 

 

4.1. Nivel de confianza 

En la presente Tesis se ha considerado un nivel de confianza de 95% para tener un 

margen de error del 5%. 

4.2. Resultados 

Tabla 11  

Resultados de la post prueba del Gc y la post prueba del Ge para: I1, I2, I3 y I4. 

 
I1: Tiempo de 

generación de reportes 
(min) 

I2: Cantidad de 
reportes generados por 

día 

I3: Tiempo para 
analizar la 

información (min) 

I4: Nivel de 
satisfacción del 

usuario 

N° 
Post 

prueba 
(Gc) 

Post 
prueba 
(Ge) 

Post 
prueba 
(Gc) 

Post 
prueba 
(Ge) 

Post 
prueba 
(Gc) 

Post 
prueba 
(Ge) 

Post 
prueba 
(Gc) 

Post 
prueba 
(Ge) 

1 149 1.60 29 59 71 4.9 Medio Alto 
2 189 2.16 28 90 53 17.9 Alto Alto 
3 169 4.87 19 64 82 6.0 Medio Alto 
4 208 3.39 49 75 120 14.4 Bajo Alto 
5 128 4.10 45 70 118 2.3 Medio Medio 
6 201 1.41 35 57 26 0.9 Bajo Alto 
7 166 2.89 32 74 39 28.6 Medio Medio 
8 241 3.16 11 78 67 9.7 Alto Alto 
9 252 2.07 23 37 117 4.8 Bajo Alto 
10 233 1.81 36 57 88 13.5 Bajo Medio 
11 211 3.10 50 31 2 14.9 Bajo Medio 
12 278 2.44 36 53 24 19.6 Alto Medio 
13 192 2.79 46 60 41 5.8 Medio Medio 
14 265 3.74 31 86 53 12.6 Alto Alto 
15 171 4.89 29 69 39 16.0 Medio Alto 
16 186 2.67 19 58 57 15.4 Bajo Alto 
17 218 3.79 13 61 49 12.4 Alto Alto 
18 262 4.70 32 79 18 22.3 Medio Alto 
19 214 2.26 46 58 49 19.2 Alto Medio 
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20 296 2.88 28 59 71 9.0 Medio Medio 
21 223 4.59 17 50 47 12.4 Bajo Alto 
22 184 3.50 35 63 91 8.4 Bajo Alto 
23 226 3.48 31 38 89 19.7 Alto Medio 
24 180 3.47 37 82 54 23.6 Bajo Medio 
25 211 4.11 18 66 34 29.0 Medio Alto 
26 206 3.02 27 35 19 25.2 Medio Medio 
27 152 2.10 26 40 79 21.7 Medio Alto 
28 153 4.96 35 61 98 2.0 Alto Alto 
29 128 3.04 25 52 36 3.1 Bajo Medio 
30 163 3.90 21 50 63 15.6 Medio Medio 

 

 

4.3. Prueba de normalidad 

4.3.1. I1: Tiempo de generación de reportes 

Figura 45  

Prueba de normalidad para los datos de post prueba del Ge y Gc para el I1. 

    

 

Aquí podemos observar que para el indicador, en la PostPrueba (Ge) y la 

PostPrueba (Gc) p (0.824 y 0.944) > α (0.05). Por lo tanto, los valores del indicador tienen un 

comportamiento normal. 
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4.3.2. I2: Cantidad de reportes generados por día 

 

Figura 46  

Prueba de normalidad para los datos de post prueba del Ge y Gc para el I2. 

 

   

 

Se ve que para el indicador, en la PostPrueba (Ge) y la PostPrueba (Gc) p (0.567 y 

0.588) > α (0.05). Por lo tanto, los valores del indicador tienen un comportamiento normal. 
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4.3.3. I3: Tiempo para analizar la información 

Figura 47  

Prueba de normalidad para los datos de post prueba del Ge y Gc para el I3. 

 

  

 

Se ve que para el indicador, en la PostPrueba (Ge) y la PostPrueba (Gc) p (0.739 y 

0.589) > α (0.05). Por lo tanto, los valores del indicador tienen un comportamiento normal.  

 

4.3.4. I4: Nivel de satisfacción del usuario 

 

Debido a que los resultados de este indicador son cualitativos, no tiene sentido realizar 

la Prueba. 
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4.4. Contrastación de la hipótesis 

 
Ahora se presenta la validación de las hipótesis específicas que consideran resultados 

para la Post prueba del Ge y la Post prueba del Gc de los Indicadores (Is) de la Variable 

Dependiente. Los planteamientos de la hipótesis para las Indicadores se detallan: 

Para I1: Tiempo de generación de reportes 
 

Post 

prueba Ge 

1.60 2.16 4.87 3.39 4.10 1.41 2.89 3.16 2.07 1.81 3.10 2.44 2.79 3.74 4.89 

2.67 3.79 4.70 2.26 2.88 4.59 3.50 3.48 3.47 4.11 3.02 2.10 4.96 3.04 3.90 

Post 

prueba Gc 

149 189 169 208 128 201 166 241 252 233 211 278 192 265 171 

186 218 262 214 296 223 184 226 180 211 206 152 153 128 163 

 

Hi: Si se usa una solución de Business Intelligence, basado en un Nuevo Modelo, disminuye 

el Tiempo de generación de reportes para la Toma de Decisiones de la Gerencia de Ventas 

(Post prueba Ge) respecto a la muestra a la que no se aplicó (Post prueba Gc). 

Hi: µ1 > µ2 

µ1 = Media Poblacional del Tiempo de generación de reportes para la Toma de Decisiones de 

la Gerencia de Ventas en la Post prueba del Ge. 

µ2 = Media Poblacional del Tiempo de generación de reportes para la Toma de Decisiones de 

la Gerencia de Ventas en la Post prueba del Gc. 

Ho: Si se usa una solución de Business Intelligence, basado en un Nuevo Modelo, aumenta el 

Tiempo de generación de reportes para la Toma de Decisiones de la Gerencia de Ventas (Post 

prueba Ge) respecto a la muestra a la que no se aplicó (Post prueba Gc). 

Ha: Si se usa una solución de Business Intelligence, basado en un Nuevo Modelo, disminuye 

el Tiempo de generación de reportes para la Toma de Decisiones de la Gerencia de Ventas 

(Post prueba Ge) respecto a la muestra a la que no se aplicó (Post prueba Gc). 

Ho: µ1 ≤ µ2 
Ha: µ1 > µ2 
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Al procesar los datos se obtiene lo siguiente: 

   
 

Debido a que el valor-p (0.000) < α (0.05), los resultados proporcionan la evidencia necesaria 

para rechazar la hipótesis nula (Ho), y la hipótesis alterna (Ha) es cierta. La prueba resultó ser 

significativa. 

 

Para I2: Cantidad de reportes generados por día 

Post 

prueba Ge 

59 90 64 75 70 57 74 78 37 57 31 53 60 86 69 

58 61 79 58 59 50 63 38 82 66 35 40 61 52 50 

Post 

prueba Gc 

29 28 19 49 45 35 32 11 23 36 50 36 46 31 29 

19 13 32 46 28 17 35 31 37 18 27 26 35 25 21 

 

Hi: Si se usa una solución de Business Intelligence, basado en un Nuevo Modelo, aumenta la 

Cantidad de reportes generados por día para la Toma de Decisiones de la Gerencia de Ventas 

(Post prueba Ge) respecto a la muestra a la que no se aplicó (Post prueba Gc). 

 

Hi: µ1 < µ2 

µ1 = Media Poblacional de la Cantidad de reportes generados por día para la Toma de Decisiones 

de la Gerencia de Ventas en la Post prueba del Ge. 

µ2 = Media Poblacional de la Cantidad de reportes generados por día para la Toma de Decisiones 

de la Gerencia de Ventas en la Post prueba del Gc. 

Ho: Si se usa una solución de Business Intelligence, basado en un Nuevo Modelo, disminuye 

la Cantidad de reportes generados por día para la Toma de Decisiones de la Gerencia de Ventas 

(Post prueba Ge) respecto a la muestra a la que no se aplicó (Post prueba Gc). 
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Ha: Si se usa una solución de Business Intelligence, basado en un Nuevo Modelo, aumenta la 

Cantidad de reportes generados por día para la Toma de Decisiones de la Gerencia de Ventas 

(Post prueba Ge) respecto a la muestra a la que no se aplicó (Post prueba Gc). 

 

Ho: µ1 ≥ µ2 

Ha: µ1 < µ2 

 
Al procesar los datos se obtiene lo siguiente: 

     
 

Debido a que el valor-p (0.000) < α (0.05), los resultados proporcionan la evidencia necesaria 

para rechazar la hipótesis nula (Ho), y la hipótesis alterna (Ha) es cierta. La prueba resultó ser 

significativa. 

 

Para I3: Tiempo para analizar la información 

 

Post 

prueba Ge 

4.9 17.9 6.0 14.4 2.3 0.9 28.6 9.7 4.8 13.5 14.9 19.6 5.8 12.6 16.0 

15.4 12.4 22.3 19.2 9.0 12.4 8.4 19.7 23.6 29.0 25.2 21.7 2.0 3.1 15.6 

Post 

prueba Gc 

71 53 82 120 118 26 39 67 117 88 2 24 41 53 39 

57 49 18 49 71 47 91 89 54 34 19 79 98 36 63 

 

Hi: Si se usa una solución de Business Intelligence, basado en un Nuevo Modelo, disminuye 

el Tiempo para analizar información para la Toma de Decisiones de la Gerencia de Ventas 

(Post prueba Ge) respecto a la muestra a la que no se aplicó (Post prueba Gc). 

 

Hi: µ1 > µ2 
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µ1 = Media Poblacional del Tiempo para analizar información para la Toma de Decisiones de 

la Gerencia de Ventas en la Post prueba del Ge. 

µ2 = Media Poblacional del Tiempo para analizar información para la Toma de Decisiones de 

la Gerencia de Ventas en la Post prueba del Gc. 

Ho: Si se usa una solución de Business Intelligence, basado en un Nuevo Modelo, aumenta el 

Tiempo para analizar información para la Toma de Decisiones de la Gerencia de Ventas (Post 

prueba Ge) respecto a la muestra a la que no se aplicó (Post prueba Gc). 

Ha: Si se usa una solución de Business Intelligence, basado en un Nuevo Modelo, disminuye 

el Tiempo para analizar información para la Toma de Decisiones de la Gerencia de Ventas 

(Post prueba Ge) respecto a la muestra a la que no se aplicó (Post prueba Gc). 

 
Ho: µ1 ≤ µ2 

Ha: µ1 > µ2 

 
Al procesar los datos se obtiene lo siguiente: 

     
 

Debido a que el valor-p (0.000) < α (0.05), los resultados proporcionan la evidencia necesaria 

para rechazar la hipótesis nula (Ho), y la hipótesis alterna (Ha) es cierta. La prueba resultó ser 

significativa 
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V.  DISCUSIÓN DE RESULTADOS 

Tiempo de generación de reportes: I1 

Tabla 12  

Resultados de post-prueba (Gc) y post-prueba (Ge) para el I1 

 Post 
prueba  

(Gc) 

Post prueba  (Ge) 

 149 1.60 1.60 1.60 

 189 2.16 2.16 2.16 

 169 4.87 4.87 4.87 

 208 3.39 3.39 3.39 

 128 4.10 4.10 4.10 

 201 1.41 1.41 1.41 

 166 2.89 2.89 2.89 

 241 3.16 3.16 3.16 

 252 2.07 2.07 2.07 

 233 1.81 1.81 1.81 

 211 3.10 3.10 3.10 

 278 2.44 2.44 2.44 

 192 2.79 2.79 2.79 

 265 3.74 3.74 3.74 

 171 4.89 4.89 4.89 

 186 2.67 2.67 2.67 

 218 3.79 3.79 3.79 

 262 4.70 4.70 4.70 

 214 2.26 2.26 2.26 

 296 2.88 2.88 2.88 

 223 4.59 4.59 4.59 

 184 3.50 3.50 3.50 

 226 3.48 3.48 3.48 

 180 3.47 3.47 3.47 

 211 4.11 4.11 4.11 

 206 3.02 3.02 3.02 

 152 2.10 2.10 2.10 

 153 4.96 4.96 4.96 

 128 3.04 3.04 3.04 

 163 3.90 3.90 3.90 
Promedio 201.8 3.23 
Meta Planteada   5  
N° menor al Promedio  16 30 30 
% menor al Promedio  53.33 100.00 100.00 

 El 53.33 % de los Tiempos de generación de reportes en la Post prueba del Ge fueron 

inferiores al promedio en la Post prueba del Gc. 

 El 100.00 % de los Tiempos de generación de reportes en la Post prueba del Ge fueron 

inferiores a su Meta Planteada. 

 El 100.00 % de los Tiempos de generación de reportes en la Post prueba del Ge fueron 

inferiores a su media en la Post prueba del Gc. 
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Cantidad de reportes generados por día: I2 

Tabla 13  

Resultados de post-prueba (Gc) y post-prueba (Ge) para el I2 

 Post 
prueba  

(Gc) 

Post prueba  (Ge) 

 29 59 59 59 

 28 90 90 90 

 19 64 64 64 

 49 75 75 75 

 45 70 70 70 

 35 57 57 57 

 32 74 74 74 

 11 78 78 78 

 23 37 37 37 

 36 57 57 57 

 50 31 31 31 

 36 53 53 53 

 46 60 60 60 

 31 86 86 86 

 29 69 69 69 

 19 58 58 58 

 13 61 61 61 

 32 79 79 79 

 46 58 58 58 

 28 59 59 59 

 17 50 50 50 

 35 63 63 63 

 31 38 38 38 

 37 82 82 82 

 18 66 66 66 

 27 35 35 35 

 26 40 40 40 

 35 61 61 61 

 25 52 52 52 

 21 50 50 50 
Promedio 30.3 60.4 
Meta Planteada   50  
N° mayor al Promedio  14 23 30 
% mayor al Promedio  46.66 76.66 100 

 El 46.66 % de las Cantidades de reportes generados por día en la Post prueba del Ge 

fueron superiores al promedio en la Post prueba del Gc. 

 El 76.66 % de las Cantidades de reportes generados por día en la Post prueba del Ge 

fueron superiores a su Meta Planteada. 

 El 100.00 % de las Cantidades de reportes generados por día en la Post prueba del Ge 

fueron superiores a su media en la Post prueba del Gc. 
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Tiempo para analizar la información: I3 

Tabla 14  

Resultados de Post-Prueba (Gc) y Post-Prueba (Ge) para el I3 

 Post 
prueba  

(Gc) 

Post prueba  (Ge) 

 71 4.9 4.9 4.9 

 53 17.9 17.9 17.9 

 82 6.0 6.0 6.0 

 120 14.4 14.4 14.4 

 118 2.3 2.3 2.3 

 26 0.9 0.9 0.9 

 39 28.6 28.6 28.6 

 67 9.7 9.7 9.7 

 117 4.8 4.8 4.8 

 88 13.5 13.5 13.5 

 2 14.9 14.9 14.9 

 24 19.6 19.6 19.6 

 41 5.8 5.8 5.8 

 53 12.6 12.6 12.6 

 39 16.0 16.0 16.0 

 57 15.4 15.4 15.4 

 49 12.4 12.4 12.4 

 18 22.3 22.3 22.3 

 49 19.2 19.2 19.2 

 71 9.0 9.0 9.0 

 47 12.4 12.4 12.4 

 91 8.4 8.4 8.4 

 89 19.7 19.7 19.7 

 54 23.6 23.6 23.6 

 34 29.0 29.0 29.0 

 19 25.2 25.2 25.2 

 79 21.7 21.7 21.7 

 98 2.0 2.0 2.0 

 36 3.1 3.1 3.1 

 63 15.6 15.6 15.6 
Promedio 59.80 13.70 
Meta Planteada   15.0  
N° menor a Promedio  15 15 30 
% menor a Promedio  50.00 50.00 100.00 

 
 El 50.00 % de los Tiempos para analizar la información en la Post prueba del Ge 

fueron inferiores al promedio en la Post prueba del Gc. 

 El 50.00 % de los Tiempos para analizar la información en la Post prueba del Ge fueron 

inferiores a su Meta Planteada. 

 El 100.00 % de los Tiempos para analizar la información en la Post prueba del Ge fueron 

inferiores a su media en la Post prueba del Gc. 
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Nivel de satisfacción del usuario: I4 
 
 

Tabla 15  

Valores de la Post prueba del Gc 

N° 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 

 Medio Alto Medio Bajo Medio Bajo Medio Alto Bajo Bajo Bajo Alto Medio Alto Medio 

 

N° 16 17 18 19 20 21 22 23 24 25 26 27 28 29 30 

 Bajo Alto Medio Alto Medio Bajo Bajo Alto Bajo Medio Medio Medio Alto Bajo Medio 

 

 

Estado Frecuencia 

Bajo 10 

Medio 12 

Alto 8 

Total 30 

 
 
 El 33 % de las veces el Nivel de satisfacción del usuario fue registrada como Bajo por 

los usuarios. 

 Solo el 40 % de las veces el Nivel de satisfacción del usuario fue registrada como Medio 

por los usuarios. 

 Sólo el 27 % de las veces el Nivel de satisfacción del usuario fue registrada como Alta 

por los usuarios. 

 

  

Estado Frecuencia 

Buenos 8 

Malos 22 
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Tabla 16  

Valores de la post prueba del Ge 

N° 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 

 Alto Alto Alto Alto Medio Alto Medio Alto Alto Medio Medio Medio Medio Alto Alto 

 
N° 16 17 18 19 20 21 22 23 24 25 26 27 28 29 30 

 Alto Alto Alto Medio Medio Alto Alto Medio Medio Alto Medio Alto Alto Medio Medio 

 
 
 

Estado Frecuencia 

Bajo 0 

Medio 13 

Alto 17 

Total 30 

 

 
 
 
 El 00 % de las veces el Nivel de satisfacción del usuario fue registrada como Bajo por 

los usuarios. 

 Solo el 43 % de las veces el Nivel de satisfacción del usuario fue registrada como Medio 

por los usuarios. 

 Sólo el 57 % de las veces el Nivel de satisfacción del usuario fue registrada como Alta 

por los usuarios. 

 

  

Estado Frecuencia 

Buenos 17 

Malos 13 
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VI. CONCLUSIONES 

 

 Al utilizar una solución de Business Intelligence, basado en un Nuevo Modelo, se 

optimizó la Toma de Decisiones de la Gerencia de Ventas en una empresa 

Comercializadora de Alimentos. 

 Cando se usa una solución de Business Intelligence, basado en un Nuevo Modelo, 

disminuye el tiempo de generación de reportes para la Toma de Decisiones de la 

Gerencia de Ventas. 

 Al utilizar una solución de Business Intelligence, basado en un Nuevo Modelo, se 

incrementa la cantidad de reportes generados por día para la Toma de Decisiones de la 

Gerencia de Ventas. 

 Luego de utilizar una solución de Business Intelligence, basado en un Nuevo Modelo, 

disminuye el tiempo para analizar información para la Toma de Decisiones de la 

Gerencia de Ventas. 

 Cando se utiliza una solución de Business Intelligence, basado en un Nuevo Modelo, 

aumenta el nivel de satisfacción del usuario para la Toma de Decisiones de la Gerencia 

de Ventas. 

 El Enfoque Sistémico permite generar nuevas Metodologías a partir de las existentes 

para la Toma de Decisiones gerenciales. 
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VII. RECOMENDACIONES 

 

 Investigar y considerar el uso de software libre relevante. 

 Considerar el uso de algoritmos de Machine Learning para la realización de 

pronósticos. 

 Apoyar a los graduados para la publicación de sus tesis. 
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IX.  ANEXOS 

 Anexo A. MATRIZ DE CONSISTENCIA  

TÍTULO: MODELO DE TOMA DE DECISIONES IMPLEMENTADO CON BI PARA LA GERENCIA DE VENTAS EN UNA 

COMERCIALIZADORA DE ALIMENTOS 

Problema General Objetivo General Hipótesis General Variables Indicador(es)  

¿En qué medida el uso 
de Business 
Intelligence, basado en 
un Nuevo Modelo, 
mejorará la Toma de 
Decisiones de la 
Gerencia de Ventas en 
una empresa 
Comercializadora de 
Alimentos? 

Optimizar el 
Proceso de Toma 
de Decisiones de 
la Gerencia de 
Ventas en una 
empresa 
Comercializadora 
de Alimentos, 
mediante 
Business 
Intelligence, 
basado en un 
Nuevo Modelo. 

Si se utiliza una 
solución de 
Business 
Intelligence, 
basado en un 
Nuevo Modelo, se 
optimizará Toma 
de Decisiones de 
la Gerencia de 
Ventas en una 
empresa 
Comercializadora 
de Alimentos. 

 
Variable  
Independiente: 
Business 
Intelligence 

 
 

Presencia_Ausencia 

 

Tipo de Investigación: 
- Básica 
- Aplicada 
 
Nivel de Investigación:
Descriptiva 
Correlacional 
 
Población: 
Todos los procesos 
Toma de Decisiones 
de la Gerencia de 
Ventas en Empresas 
Comercializadoras 
de Alimentos. 

 
N= Infinito. 
 
Muestra: 
n=30 Toma de 

Decisiones de la 
Gerencia de 
Ventas de una 
Comercializadora 
de Alimentos. 

 
Variable  
Dependiente: 
Proceso de Toma de
decisiones de la
Gerencia de Ventas
en una Empresa 
Comercializadora de
Alimentos. 

 
- Tiempo de generación 

de reportes. 
- Cantidad de reportes 

generados por día. 
- Tiempo para analizar la 

información. 
- Nivel de satisfacción del 

usuario. 
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Variables Indicador(es) Índices Unidad de Medida Unidades de Observación 

 
Variable Independiente: 
Business Intelligence 

Presencia_Ausencia No, Si --- --- 

Variable Dependiente: 
 Proceso de Toma de decisiones
de la Gerencia de Ventas en una
Empresa Comercializadora de
Alimentos 

Tiempo de generación de 
reportes 

24 a 36 Horas Registro Manual 

Cantidad de reportes 
generados por día 

1 a 2 Reportes/ día Registro Manual 

Tiempo para analizar la 
información 

45 a 60 Minutos Observación directa 

Nivel de satisfacción del 
usuario 

MM, M, R ,B, MB --- Registro Manual 
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Anexo B. Script para crear el modelo en estrella con SQL Server 2017 

CREA TE TAB LE DEMPLEADO 
(  
 idEmpleado           integer IDENTITY ( 1,1 ) , 
 NombreApellidos      varc har(100)  NO  T NU LL , 
 numTel               var char(15)  NULL , 
 fecContrato          datet ime  NO T NU LL , 
 estado               bit  NO T NU LL , 
 idCargo              int eger  NO T NU LL , 
 Cargo                varc har(20)  NO T NU LL  
) 
go 

AL TER TAB LE DEMPLEADO 
 ADD CONSTRA INT XPKDEMPLEADO PR IMARY K EY 
C LUSTERED(idEmpleado ASC) 
go 
 

CREA TE TAB LE DPRO DUCTO 
(  
 idPRO DUCTO           integer IDENTITY ( 1,1 ) , 
 nombre               varc har(50)  NO T NU LL , 
 precioCosto          numeric(8,2)  N OT NU LL , 
 precioVenta          numeric(8,2)  NO T NU LL , 
 idSubcategoria       integer  NO T N ULL , 
 Subcategoria         varc har(100)  NOT NU LL , 
 idCategoria          integer  NOT NU LL , 
 Categoria            varc har(100)  NOT NU LL  
) 
go 
 

ALT ER TAB LE D PRO DUCTO 
 ADD CON STRAINT XPKDPRO DUCTO PR IMARY KEY  CLUS TERED 
(idPRO DUCTO ASC) 
go 
 

CREA TE TAB LE DT IEMPO 
(  
 idFecha              integer IDENTI TY ( 1,1 ) , 
 fecha                datetime  NOT NU LL , 
 anio                 integer  NOT NU LL , 
 idSemestre           integer  NO T NU LL , 
 Semestre             varc har(20)  NO T NU LL , 
 idTrimestre          integer  NO T NU LL , 
 Trimestre            varc har(20)  NO T NU LL , 
 idMes                integer  NO T NU LL , 
 Mes                  varc har(20)  NO T NU LL , 
 idDia                integer  NO T NU LL , 
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 Dia                  varc har(20)  NO T NU LL  
) 
go 
 

AL TER TAB LE DT IEMPO 
 ADD CONSTRA INT XPKDT IEMPO PR IMARY K EY C LUSTERED(idFecha ASC) 
go 
 

CREA TE TAB LE DT IPO_COMP_VENTA 
(  
 idComprobante        integer IDENTITY ( 1,1 ) , 
 nombreComp           varc har(50)  NO T NU LL  
) 
go 
 

AL TER TAB LE DT IPO_COMP_VENTA 
 ADD CONSTRA INT XPKDT IPO_ PR IMARY K EY C LUSTERED(idComprobante 
ASC) 
go 
 

 

 

CREA TE TAB LE DUB ICACION 
(  
 idSucu rsal           integer IDENTITY ( 1,1 ) , 
 nombreSuc            varc har(50)  NO T NU LL , 
 direccion            varc har(200)  NO T NU LL , 
 telefono             varc har(20)  NO T NU LL , 
 idDistrito           integer  NO T NU LL , 
 Distrito             varc har(50)  NO T NU LL , 
 idProvincia          integer  NO T NU LL , 
 Provincia            varc har(50)  NO T NU LL , 
 idDepartamento       integer  NO T NU LL , 
 Departamento         varc har(50)  NO T NU LL  
) 
go 
 

AL TER TAB LE DUB ICACION 
 ADD CONSTRA INT XPKDUB ICACION PR IMARY K EY 
C LUSTERED(idSucu rsal ASC) 
go 
 

 

CREA TE TAB LE HVEN TAS 
(  
 idFecha              integer  NO T NU LL , 
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 idEmpleado           integer  NO T NU LL , 
 idSucu rsal           integer  NO T NU LL , 
 idPRO DUCTO           integer  NO T NU LL , 
 cantidad_VEN TAS      integer  NULL , 
 monto_costo_soles    numeric(14,2)  NULL , 
 monto_VEN TAS_soles   numeric(14,2)  NULL , 
 monto_VEN TAS_dolares numeric(14,2)  NULL , 
 cantidad_comprobantes integer  NULL , 
 idComprobante        integer  NO T NU LL  
) 
go 
 

AL TER TAB LE HVEN TAS 

 ADD CONSTRA INT XPKHVEN TAS PR IMARY K EY C LUSTERED(idFecha 

ASC,idEmpleado ASC,idSucu rsal ASC,idPRO DUCTO ASC,idComprobante ASC) 

go 

 

AL TER TAB LE HVEN TAS 
 ADD CONSTRA INT R_1 FORE IGN KEY (idFecha) REFERE NCES 
DT IEMPO(idFecha) 
  ON DELE TE NO ACTI ON 
  ON UP DATE NO ACTI ON 
go 
 

AL TER TAB LE HVEN TAS 
 ADD CONSTRA INT R_2 FORE IGN KEY (idEmpleado) REFERE NCES 
DEMPLEADO(idEmpleado) 
  ON DELE TE NO ACTI ON 
  ON UP DATE NO ACTI ON 
go 
 

 

AL TER TAB LE HVEN TAS 
 ADD CONSTRA INT R_3 FORE IGN KEY (idSucu rsal) REFERE NCES 
DUB ICACION(idSucu rsal) 
  ON DELE TE NO ACTI ON 
  ON UP DATE NO ACTI ON 
go 
 

AL TER TAB LE HVEN TAS 
 ADD CONSTRA INT R_4 FORE IGN KEY (idPRO DUCTO) REFERE NCES 
DPRO DUCTO(idPRO DUCTO) 
  ON DELE TE NO ACTI ON 
  ON UP DATE NO ACTI ON 
go 
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La tabla debe ser normalizada antes de de ser diseñada 

AL TER TAB LE HVEN TAS 
 ADD CONSTRA INT R_7 FORE IGN KEY (idComprobante) REFERE NCES 
DT IPO_COMP_VENTA(idComprobante) 
  ON DELE TE NO ACTI ON 
  ON UP DATE NO ACTI ON 
go 
 
Los commandos dml definen y manipulan datos 
CREA TE TR IGGER tD_DEMPLEADO ON DEMPLEADO FOR DELE TE AS 
/* ER win Buil tin TR IGGER */ 
/* DELE TE TR IGGER on DEMPLEADO */ 
BEG IN 
  DEC LARE  @errno   int, 
           @errmsg  varc har(255) 
    /* ER win Buil tin TR IGGER */ 
    /* DEMPLEADO  HVEN TAS on PA RENT DELE TE no ACTI ON */ 
    /* ER WIN_RELATION:CHECKSUM="0000ed8b", PA RENT_OW NER="", 
PA RENT_TAB LE="DEMPLEADO" 
    CH ILD_OW NER="", CH ILD_TAB LE="HVEN TAS" 
    P2C_VERB_ P HRASE="", C2P_VERB_ P HRASE="",  
    FK_CONSTRA INT="R_2", FK_ COLUMNS="idEmpleado" */ 
    IF EXISTS ( 
      SE LECT * FROM DELE TEd,HVEN TAS 
      W HERE 
        /*  %JoinFKPK(HVEN TAS,DELE TEd," = "," AND") */ 
        HVEN TAS.idEmpleado = DELE TEd.idEmpleado 
    ) 
    BEG IN 
      SE LECT @errno  = 30001, 
             @errmsg = 'Ca nnot DELE TE DEMPLEADO beca use HVEN TAS exists.' 
      GO TO E RROR 
    END 
Cuadernos de hojas cuadriculadas de 100 hojas 
    /* ER win Buil tin TR IGGER */ 
    RE TURN 
E RROR: 
    raisE RROR @errno @errmsg 
    roll back transact ion 
END 
 
go 
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CREA TE TR IGGER tU_DEMPLEADO ON DEMPLEADO FOR UP DATE AS 
/* ER win Buil tin TR IGGER */ 
/* UP DATE TR IGGER on DEMPLEADO */ 
BEG IN 
  DEC LARE  @NU MROWS int, 
           @nul lcnt  int, 
           @validcnt int, 
           @insidEmpleado integer, 
           @errno   int, 
           @errmsg  varc har(255) 
Cuadernos de hojas cuadriculadas de 100 hojas 
  SE LECT @NU MROWS = @@rowcount 
  /* ER win Buil tin TR IGGER */ 
  /* DEMPLEADO  HVEN TAS on PA RENT up date no ACTI ON */ 
  /* ER WIN_RELAT ION: CH ECKSUM="000105c3", PA RENT_OW NER="", 
PA RENT_TAB LE="DEMPLEADO" 
    CH ILD_OW NER="", CH ILD_TAB LE="HVEN TAS" 
    P2C_VERB_ P HRASE="", C2P_VERB_ P HRASE="",  
    FK_CONSTRA INT="R_2", FK_ COLUMNS="idEmpleado" */ 
  IF 
    /* %PA RENTPK(" OR",UP DATE) */ 
    UP DATE(idEmpleado) 
  BEG IN 
    IF EXISTS ( 
      SE LECT * FROM DELE TEd,HVEN TAS 
      W HERE 
        /*  %JoinFKPK(HVEN TAS,DELE TEd," = "," AND") */ 
        HVEN TAS.idEmpleado = DELE TEd.idEmpleado 
    ) 
    BEG IN 
      SE LECT @errno  = 30005, 
             @errmsg = 'Ca nnot up date DEMPLEADO beca use HVEN TAS exists.' 
      GO TO E RROR 
    END 
  END 
Cuadernos de hojas cuadriculadas de 100 hojas 
 

  /* ER win Buil tin TR IGGER */ 
  RE TURN 
E RROR: 
    raisE RROR @errno @errmsg 
    roll back transact ion 
END 
Cuadernos de hojas cuadriculadas de 100 hojas 
go 
 

CR EATE TR IGGER tD_DPRO DUCTO ON DPRO DUCTO FOR DELE TE AS 
/* ER win Buil tin TR IGGER */ 
/* DELE TE TR IGGER on DPRO DUCTO */ 
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BEG IN 
  DEC LARE  @errno   int, 
           @errmsg  varc har(255) 
    /* ER win Buil tin TR IGGER */ 
    /* DPRO DUCTO  HVEN TAS on PA RENT DELE TE no ACTI ON */ 
    /* ER WIN_RELATION:CHECKSUM="0000effd", PA RENT_OW NER="", 
PA RENT_TAB LE="DPRO DUCTO" 
    CH ILD_OW NER="", CH ILD_TAB LE="HVEN TAS" 
    P2C_VERB_ P HRASE="", C2P_VERB_ P HRASE="",  
    FK_CONSTRA INT="R_4", FK_ COLUMNS="idPRO DUCTO" */ 
    IF EXISTS ( 
      SE LECT * FROM DELE TEd,HVEN TAS 
      W HERE 
        /*  %JoinFKPK(HVEN TAS,DELE TEd," = "," AND") */ 
        HVEN TAS.idPRO DUCTO = DELE TEd.idPRO DUCTO 
    ) 
    BEG IN 
      SE LECT @errno  = 30001, 
             @errmsg = 'Ca nnot DELE TE DPRO DUCTO beca use HVEN TAS exists.' 
      GO TO E RROR 
    END 
Cuadernos de hojas cuadriculadas de 100 hojas 
 
    /* ER win Buil tin TR IGGER */ 
    RE TURN 
E RROR: 
    raisE RROR @errno @errmsg 
    roll back transact ion 
END 
 
go 
 

CREA TE TR IGGER tU_DPRO DUCTO ON DPRO DUCTO FOR UP DATE AS 
/* ER win Buil tin TR IGGER */ 
/* UP DATE TR IGGER on DPRO DUCTO */ 
BEG IN 
  DEC LARE  @NU MROWS int, 
           @nul lcnt  int, 
           @validcnt int, 
           @insidPRO DUCTO integer, 
           @errno   int, 
           @errmsg  varc har(255) 
 
  SE LECT @NU MROWS = @@rowcount 
  /* ER win Buil tin TR IGGER */ 
  /* DPRO DUCTO  HVEN TAS on PA RENT up date no ACTI ON */ 
  /* ER WIN_RELATION:CHECKSUM="00010be4", PA RENT_OW NER="", 
PA RENT_TAB LE="DPRO DUCTO" 
    CH ILD_OW NER="", CH ILD_TAB LE="HVEN TAS" 
    P2C_VERB_ P HRASE="", C2P_VERB_ P HRASE="",  
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    FK_CONSTRA INT="R_4", FK_ COLUMNS="idPRO DUCTO" */ 
  IF 
    /* %PA RENTPK(" OR",UP DATE) */ 
    UP DATE(idPRO DUCTO) 
  BEG IN 
    IF EXISTS ( 
      SE LECT * FROM DELE TEd,HVEN TAS 
      W HERE 
        /*  %JoinFKPK(HVEN TAS,DELE TEd," = "," AND") */ 
        HVEN TAS.idPRO DUCTO = DELE TEd.idPRO DUCTO 
    ) 
    BEG IN 
      SE LECT @errno  = 30005, 
             @errmsg = 'Ca nnot up date DPRO DUCTO beca use HVEN TAS exists.' 
      GO TO E RROR 
    END 
  END 
 

  /* ER win Buil tin TR IGGER */ 
  RE TURN 
E RROR: 
    raisE RROR @errno @errmsg 
    roll back transact ion 
END 
 
go 
Cuadernos de hojas cuadriculadas de 100 hojas 
 
CREA TE TR IGGER tD_DT IEMPO ON DT IEMPO FOR DELE TE AS 
/* ER win Buil tin TR IGGER */ 
/* DELE TE TR IGGER on DT IEMPO */ 
BEG IN 
  DEC LARE  @errno   int, 
           @errmsg  varc har(255) 
    /* ER win Buil tin TR IGGER */ 
    /* DT IEMPO  HVEN TAS on PA RENT DELE TE no ACTI ON */ 
    /* ER WIN_RELATION:CHECKSUM="0000eb13", PA RENT_OW NER="", 
PA RENT_TAB LE="DT IEMPO" 
    CH ILD_OW NER="", CH ILD_TAB LE="HVEN TAS" 
    P2C_VERB_ P HRASE="", C2P_VERB_ P HRASE="",  
    FK_CONSTRA INT="R_1", FK_ COLUMNS="idFecha" */ 
    IF EXISTS ( 
      SE LECT * FROM DELE TEd,HVEN TAS 
      W HERE 
        /*  %JoinFKPK(HVEN TAS,DELE TEd," = "," AND") */ 
        HVEN TAS.idFecha = DELE TEd.idFecha 
    ) 
   
  BEG IN 
      SE LECT @errno  = 30001, 
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             @errmsg = 'Ca nnot DELE TE DT IEMPO beca use HVEN TAS exists.' 
      GO TO E RROR 
    END 
Cuadernos de hojas cuadriculadas de 100 hojas 
 
    /* ER win Buil tin TR IGGER */ 
    RE TURN 
E RROR: 
    raisE RROR @errno @errmsg 
    roll back transact ion 
END 
go 
 
 
CREA TE TR IGGER tU_DT IEMPO ON DT IEMPO FOR UP DATE AS 
/* ER win Buil tin TR IGGER */ 
/* UP DATE TR IGGER on DT IEMPO */ 
BEG IN 
  DEC LARE  @NU MROWS int, 
           @nul lcnt  int, 
           @validcnt int, 
           @insidFecha integer, 

           @errno   int, 

           @errmsg  varc har(255) 

  SE LECT @NU MROWS = @@rowcount 
  /* ER win Buil tin TR IGGER */ 
  /* DT IEMPO  HVEN TAS on PA RENT up date no ACTI ON */ 
PA RENT_TAB LE="DT IEMPO" 
    CH ILD_OW NER="", CH ILD_TAB LE="HVEN TAS" 
    P2C_VERB_ P HRASE="", C2P_VERB_ P HRASE="",  
    FK_CONSTRA INT="R_1", FK_ COLUMNS="idFecha" */ 
  IF 
    /* %PA RENTPK(" OR",UP DATE) */ 
    UP DATE(idFecha) 
  BEG IN 
    IF EXISTS ( 
      SE LECT * FROM DELE TEd,HVEN TAS 
      W HERE 
        /*  %JoinFKPK(HVEN TAS,DELE TEd," = "," AND") */ 
        HVEN TAS.idFecha = DELE TEd.idFecha 
    ) 
    BEG IN 
      SE LECT @errno  = 30005, 
             @errmsg = 'Ca nnot up date DT IEMPO beca use HVEN TAS exists.' 
      GO TO E RROR 
    END 
  END 
 
  /* ER win Buil tin TR IGGER */ 
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  RE TURN 
E RROR: 
    raisE RROR @errno @errmsg 
    roll back transact ion 
END 
go 
CREA TE TR IGGER tD_DT IPO_COMP_VENTA ON DT IPO_COMP_VENTA FOR 
DELE TE AS 
/* ER win Buil tin TR IGGER */ 
/* DELE TE TR IGGER on DT IPO_COMP_VENTA */ 
BEG IN 
  DEC LARE  @errno   int, 
           @errmsg  varc har(255) 
    /* ER win Buil tin TR IGGER */ 
    /* DT IPO_COMP_VENTA  HVEN TAS on PA RENT DELE TE no ACTI ON */ 
    /* ER WIN_RELATION:CHECKSUM="0000f963", PA RENT_OW NER="", 
PA RENT_TAB LE="DT IPO_COMP_VENTA" 
    CH ILD_OW NER="", CH ILD_TAB LE="HVEN TAS" 
    P2C_VERB_ P HRASE="", C2P_VERB_ P HRASE="",  
    FK_CONSTRA INT="R_7", FK_ COLUMNS="idComprobante" */ 
    IF EXISTS ( 
      SE LECT * FROM DELE TEd,HVEN TAS 
      W HERE 
        /*  %JoinFKPK(HVEN TAS,DELE TEd," = "," AND") */ 
        HVEN TAS.idComprobante = DELE TEd.idComprobante 
    ) 
    BEG IN 
      SE LECT @errno  = 30001, 
             @errmsg = 'Ca nnot DELE TE DT IPO_COMP_VENTA beca use HVEN TAS exists.' 
      GO TO E RROR 
    END 
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    /* ER win Buil tin TR IGGER */ 
    RE TURN 
E RROR: 
    raisE RROR @errno @errmsg 
    roll back transact ion 
END 
 
go 
 
 
CREA TE TR IGGER tU_DT IPO_COMP_VENTA ON DT IPO_COMP_VENTA FOR 
UP DATE AS 
/* ER win Buil tin TR IGGER */ 
/* UP DATE TR IGGER on DT IPO_COMP_VENTA */ 
BEG IN 
  DEC LARE  @NU MROWS int, 
           @nul lcnt  int, 
           @validcnt int, 
           @insidComprobante integer, 
           @errno   int, 
           @errmsg  varc har(255) 
 
  SE LECT @NU MROWS = @@rowcount 
  /* ER win Buil tin TR IGGER */ 
  /* DT IPO_COMP_VENTA  HVEN TAS on PA RENT up date no ACTI ON */ 
  /* ER WIN_RELATION:CHECKSUM="00011801", PA RENT_OW NER="", 
PA RENT_TAB LE="DT IPO_COMP_VENTA" 
    CH ILD_OW NER="", CH ILD_TAB LE="HVEN TAS" 
    P2C_VERB_ P HRASE="", C2P_VERB_ P HRASE="",  
    FK_CONSTRA INT="R_7", FK_ COLUMNS="idComprobante" */ 
  IF 
    /* %PA RENTPK(" OR",UP DATE) */ 
    UP DATE(idComprobante) 
  BEG IN 
    IF EXISTS ( 
      SE LECT * FROM DELE TEd,HVEN TAS 
      W HERE 
        /*  %JoinFKPK(HVEN TAS,DELE TEd," = "," AND") */ 
        HVEN TAS.idComprobante = DELE TEd.idComprobante 
    ) 
    BEG IN 
      SE LECT @errno  = 30005, 
             @errmsg = 'Ca nnot up date DT IPO_COMP_VENTA beca use HVEN TAS exists.' 
      GO TO E RROR 
    END 
  END 
 
 
  /* ER win Buil tin TR IGGER */ 
  RE TURN 
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E RROR: 
    raisE RROR @errno @errmsg 
    roll back transact ion 
END 
 
go 
 
 
 
CREA TE TR IGGER tD_DUB ICACION ON DUB ICACION FOR DELE TE AS 
/* ER win Buil tin TR IGGER */ 
/* DELE TE TR IGGER on DUB ICACION */ 
BEG IN 
  DEC LARE  @errno   int, 
           @errmsg  varc har(255) 
    /* ER win Buil tin TR IGGER */ 
    /* DUB ICACION  HVEN TAS on PA RENT DELE TE no ACTI ON */ 
    /* ER WIN_RELATION:CHECKSUM="0000efbb", PA RENT_OW NER="", 
PA RENT_TAB LE="DUB ICACION" 
    CH ILD_OW NER="", CH ILD_TAB LE="HVEN TAS" 
    P2C_VERB_ P HRASE="", C2P_VERB_ P HRASE="",  
    FK_CONSTRA INT="R_3", FK_ COLUMNS="idSucu rsal" */ 
    IF EXISTS ( 
      SE LECT * FROM DELE TEd,HVEN TAS 
      W HERE 
        /*  %JoinFKPK(HVEN TAS,DELE TEd," = "," AND") */ 
        HVEN TAS.idSucu rsal = DELE TEd.idSucu rsal 
    ) 
    BEG IN 
      SE LECT @errno  = 30001, 
             @errmsg = 'Ca nnot DELE TE DUB ICACION beca use HVEN TAS exists.' 
      GO TO E RROR 
    END 
 
 
    /* ER win Buil tin TR IGGER */ 
    RE TURN 
E RROR: 
    raisE RROR @errno @errmsg 
    roll back transact ion 
END 
 
go 
 
 
CREA TE TR IGGER tU_DUB ICACION ON DUB ICACION FOR UP DATE AS 
/* ER win Buil tin TR IGGER */ 
/* UP DATE TR IGGER on DUB ICACION */ 
BEG IN 
  DEC LARE  @NU MROWS int, 
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           @nul lcnt  int, 
           @validcnt int, 
           @insidSucu rsal integer, 
           @errno   int, 
           @errmsg  varc har(255) 
 
  SE LECT @NU MROWS = @@rowcount 
  /* ER win Buil tin TR IGGER */ 
  /* DUB ICACION  HVEN TAS on PA RENT up date no ACTI ON */ 
  /* ER WIN_RELATION:CHECKSUM="00010f56", PA RENT_OW NER="", 
PA RENT_TAB LE="DUB ICACION" 
    CH ILD_OW NER="", CH ILD_TAB LE="HVEN TAS" 
    P2C_VERB_ P HRASE="", C2P_VERB_ P HRASE="",  
    FK_CONSTRA INT="R_3", FK_ COLUMNS="idSucu rsal" */ 
  IF 
    /* %PA RENTPK(" OR",UP DATE) */ 
    UP DATE(idSucu rsal) 
  BEG IN 
    IF EXISTS ( 
      SE LECT * FROM DELE TEd,HVEN TAS 
      W HERE 
        /*  %JoinFKPK(HVEN TAS,DELE TEd," = "," AND") */ 
        HVEN TAS.idSucu rsal = DELE TEd.idSucu rsal 
    ) 
    BEG IN 
      SE LECT @errno  = 30005, 
             @errmsg = 'Ca nnot up date DUB ICACION beca use HVEN TAS exists.' 
      GO TO E RROR 
    END 
  END 
 
 
  /* ER win Buil tin TR IGGER */ 
  RE TURN 
E RROR: 
    raisE RROR @errno @errmsg 
    roll back transact ion 
END 
go 
 
CREA TE TR IGGER tD_HVEN TAS ON HVEN TAS FOR DELE TE AS 
/* ER win Buil tin TR IGGER */ 
/* DELE TE TR IGGER on HVEN TAS */ 
BEG IN 
  DEC LARE  @errno   int, 
           @errmsg  varc har(255) 
    /* ER win Buil tin TR IGGER */ 
    /* DT IEMPO  HVEN TAS on CH ILD DELE TE no ACTI ON */ 
    /* ER WIN_RELATION:CHECKSUM="0005dab0", PA RENT_OW NER="", 
PA RENT_TAB LE="DT IEMPO" 



137 
 

 

    CH ILD_OW NER="", CH ILD_TAB LE="HVEN TAS" 
    P2C_VERB_ P HRASE="", C2P_VERB_ P HRASE="",  
    FK_CONSTRA INT="R_1", FK_ COLUMNS="idFecha" */ 
    IF EXISTS (SE LECT * FROM DELE TEd,DT IEMPO 
      W HERE 
        /* %JoinFKPK(DELE TEd,DT IEMPO," = "," AND") */ 
        DELE TEd.idFecha = DT IEMPO.idFecha AND 
        NOT EXISTS ( 
          SE LECT * FROM HVEN TAS 
          W HERE 
            /* %JoinFKPK(HVEN TAS,DT IEMPO," = "," AND") */ 
            HVEN TAS.idFecha = DT IEMPO.idFecha 
        ) 
    ) 
    BEG IN 
      SE LECT @errno  = 30010, 
             @errmsg = 'Ca nnot DELE TE last HVEN TAS beca use DT IEMPO exists.' 
      GO TO E RROR 
    END 
 
    /* ER win Buil tin TR IGGER */ 
    /* DEMPLEADO  HVEN TAS on CH ILD DELE TE no ACTI ON */ 
    /* ER WIN_RELATION:CHECKSUM="00000000", PA RENT_OW NER="", 
PA RENT_TAB LE="DEMPLEADO" 
    CH ILD_OW NER="", CH ILD_TAB LE="HVEN TAS" 
    P2C_VERB_ P HRASE="", C2P_VERB_ P HRASE="",  
    FK_CONSTRA INT="R_2", FK_ COLUMNS="idEmpleado" */ 
    IF EXISTS (SE LECT * FROM DELE TEd,DEMPLEADO 
      W HERE 
        /* %JoinFKPK(DELE TEd,DEMPLEADO," = "," AND") */ 
        DELE TEd.idEmpleado = DEMPLEADO.idEmpleado AND 
        NOT EXISTS ( 
          SE LECT * FROM HVEN TAS 
          W HERE 
            /* %JoinFKPK(HVEN TAS,DEMPLEADO," = "," AND") */ 
            HVEN TAS.idEmpleado = DEMPLEADO.idEmpleado 
        ) 
    ) 
    BEG IN 
      SE LECT @errno  = 30010, 
             @errmsg = 'Ca nnot DELE TE last HVEN TAS beca use DEMPLEADO exists.' 
      GO TO E RROR 
    END 
 
    /* ER win Buil tin TR IGGER */ 
    /* DUB ICACION  HVEN TAS on CH ILD DELE TE no ACTI ON */ 
    /* ER WIN_RELATION:CHECKSUM="00000000", PA RENT_OW NER="", 
PA RENT_TAB LE="DUB ICACION" 
    CH ILD_OW NER="", CH ILD_TAB LE="HVEN TAS" 
    P2C_VERB_ P HRASE="", C2P_VERB_ P HRASE="",  
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    FK_CONSTRA INT="R_3", FK_ COLUMNS="idSucu rsal" */ 
    IF EXISTS (SE LECT * FROM DELE TEd,DUB ICACION 
      W HERE 
        /* %JoinFKPK(DELE TEd,DUB ICACION," = "," AND") */ 
        DELE TEd.idSucu rsal = DUB ICACION.idSucu rsal AND 
        NOT EXISTS ( 
          SE LECT * FROM HVEN TAS 
          W HERE 
            /* %JoinFKPK(HVEN TAS,DUB ICACION," = "," AND") */ 
            HVEN TAS.idSucu rsal = DUB ICACION.idSucu rsal 
        ) 
    ) 
    BEG IN 
      SE LECT @errno  = 30010, 
             @errmsg = 'Ca nnot DELE TE last HVEN TAS beca use DUB ICACION exists.' 
      GO TO E RROR 
    END 
 
    /* ER win Buil tin TR IGGER */ 
    /* DPRO DUCTO  HVEN TAS on CH ILD DELE TE no ACTI ON */ 
    /* ER WIN_RELATION:CHECKSUM="00000000", PA RENT_OW NER="", 
PA RENT_TAB LE="DPRO DUCTO" 
    CH ILD_OW NER="", CH ILD_TAB LE="HVEN TAS" 
    P2C_VERB_ P HRASE="", C2P_VERB_ P HRASE="",  
    FK_CONSTRA INT="R_4", FK_ COLUMNS="idPRO DUCTO" */ 
    IF EXISTS (SE LECT * FROM DELE TEd,DPRO DUCTO 
      W HERE 
        /* %JoinFKPK(DELE TEd,DPRO DUCTO," = "," AND") */ 
        DELE TEd.idPRO DUCTO = DPRO DUCTO.idPRO DUCTO AND 
        NOT EXISTS ( 
          SE LECT * FROM HVEN TAS 
          W HERE 
            /* %JoinFKPK(HVEN TAS,DPRO DUCTO," = "," AND") */ 
            HVEN TAS.idPRO DUCTO = DPRO DUCTO.idPRO DUCTO 
        ) 
    ) 
   
 

  BEG IN 
      SE LECT @errno  = 30010, 
             @errmsg = 'Ca nnot DELE TE last HVEN TAS beca use DPRO DUCTO exists.' 
      GO TO E RROR 
    END 
 
    /* ER win Buil tin TR IGGER */ 
    /* DT IPO_COMP_VENTA  HVEN TAS on CH ILD DELE TE no ACTI ON */ 
    /* ER WIN_RELATION:CHECKSUM="00000000", PA RENT_OW NER="", 
PA RENT_TAB LE="DT IPO_COMP_VENTA" 
    CH ILD_OW NER="", CH ILD_TAB LE="HVEN TAS" 



139 
 

 

    P2C_VERB_ P HRASE="", C2P_VERB_ P HRASE="",  
    FK_CONSTRA INT="R_7", FK_ COLUMNS="idComprobante" */ 
    IF EXISTS (SE LECT * FROM DELE TEd,DT IPO_COMP_VENTA 
      W HERE 
        /* %JoinFKPK(DELE TEd,DT IPO_COMP_VENTA," = "," AND") */ 
        DELE TEd.idComprobante = DT IPO_COMP_VENTA.idComprobante AND 
        NOT EXISTS ( 
          SE LECT * FROM HVEN TAS 
          W HERE 
            /* %JoinFKPK(HVEN TAS,DT IPO_COMP_VENTA," = "," AND") */ 
            HVEN TAS.idComprobante = DT IPO_COMP_VENTA.idComprobante 
        ) 
    ) 
    BEG IN 
      SE LECT @errno  = 30010, 
             @errmsg = 'Ca nnot DELE TE last HVEN TAS beca use DT IPO_COMP_VENTA 
exists.' 
      GO TO E RROR 
    END 
    /* ER win Buil tin TR IGGER */ 
    RE TURN 
E RROR: 
    raisE RROR @errno @errmsg 
    roll back transact ion 
END 
 
go 
 
CREA TE TR IGGER tU_HVEN TAS ON HVEN TAS FOR UP DATE AS 
/* ER win Buil tin TR IGGER */ 
/* UP DATE TR IGGER on HVEN TAS */ 
BEG IN 
  DEC LARE  @NU MROWS int, 
           @nul lcnt  int, 
           @validcnt int, 
           @insidFecha integer,  
           @insidEmpleado integer,  
           @insidSucu rsal integer,  
           @insidPRO DUCTO integer,  
           @insidComprobante integer, 
           @errno   int, 
           @errmsg  varc har(255) 
 
  SE LECT @NU MROWS = @@rowcount 
  /* ER win Buil tin TR IGGER */ 
  /* DT IEMPO  HVEN TAS on CH ILD up date no ACTI ON */ 
  /* ER WIN_RELATION:CHECKSUM="00068ea3", PA RENT_OW NER="", 
PA RENT_TAB LE="DT IEMPO" 
    CH ILD_OW NER="", CH ILD_TAB LE="HVEN TAS" 
    P2C_VERB_ P HRASE="", C2P_VERB_ P HRASE="",  



140 
 

 

    FK_CONSTRA INT="R_1", FK_ COLUMNS="idFecha" */ 
  IF 
    /* %CH ILDFK(" OR",UP DATE) */ 
    UP DATE(idFecha) 
  BEG IN 
    SE LECT @nul lcnt  = 0 
    SE LECT @validcnt = count(*) 
      FROM inse rted,DT IEMPO 
        W HERE 
          /* %JoinFKPK(inse rted,DT IEMPO) */ 
          inse rted.idFecha = DT IEMPO.idFecha 
    /* %NotnullFK(inse rted," IS NULL","SE LECT @nul lcnt  = count(*) from inse rted 
W HERE"," AND") */ 
     
    IF @validcnt + @nul lcnt  != @NU MROWS 
    BEG IN 
      SE LECT @errno  = 30007, 
             @errmsg = 'Ca nnot up date HVEN TAS beca use DT IEMPO does not exist.' 
      GO TO E RROR 
    END 
  END 
 
  /* ER win Buil tin TR IGGER */ 
  /* DEMPLEADO  HVEN TAS on CH ILD up date no ACTI ON */ 
  /* ER WIN_RELATION:CHECKSUM="00000000", PA RENT_OW NER="", 
PA RENT_TAB LE="DEMPLEADO" 
    CH ILD_OW NER="", CH ILD_TAB LE="HVEN TAS" 
    P2C_VERB_ P HRASE="", C2P_VERB_ P HRASE="",  
    FK_CONSTRA INT="R_2", FK_ COLUMNS="idEmpleado" */ 
  IF 
    /* %CH ILDFK(" OR",UP DATE) */ 
    UP DATE(idEmpleado) 
  BEG IN 
    SE LECT @nul lcnt  = 0 
    SE LECT @validcnt = count(*) 
      FROM inse rted,DEMPLEADO 
        W HERE 
          /* %JoinFKPK(inse rted,DEMPLEADO) */ 
          inse rted.idEmpleado = DEMPLEADO.idEmpleado 
    /* %NotnullFK(inse rted," IS NULL","SE LECT @nul lcnt  = count(*) from inse rted 
W HERE"," AND") */ 
     
    IF @validcnt + @nul lcnt  != @NU MROWS 
    BEG IN 
      SE LECT @errno  = 30007, 
             @errmsg = 'Ca nnot up date HVEN TAS beca use DEMPLEADO does not exist.' 
      GO TO E RROR 
    END 
  END 
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  /* ER win Buil tin TR IGGER */ 
  /* DUB ICACION  HVEN TAS on CH ILD up date no ACTI ON */ 
  /* ER WIN_RELATION:CHECKSUM="00000000", PA RENT_OW NER="", 
PA RENT_TAB LE="DUB ICACION" 
    CH ILD_OW NER="", CH ILD_TAB LE="HVEN TAS" 
    P2C_VERB_ P HRASE="", C2P_VERB_ P HRASE="",  
    FK_CONSTRA INT="R_3", FK_ COLUMNS="idSucu rsal" */ 
  IF 
    /* %CH ILDFK(" OR",UP DATE) */ 
    UP DATE(idSucu rsal) 
  BEG IN 
    SE LECT @nul lcnt  = 0 
    SE LECT @validcnt = count(*) 
      FROM inse rted,DUB ICACION 
        W HERE 
          /* %JoinFKPK(inse rted,DUB ICACION) */ 
          inse rted.idSucu rsal = DUB ICACION.idSucu rsal 
    /* %NotnullFK(inse rted," IS NULL","SE LECT @nul lcnt  = count(*) from inse rted 
W HERE"," AND") */ 
     
    IF @val idcnt + @nul lcnt  != @NU MROWS 
    BEG IN 
      SE LECT @errno  = 30007, 
             @errmsg = 'Ca nnot up date HVEN TAS beca use DUB ICACION does not exist.' 
      GO TO E RROR 
    END 
  END 
 
  /* ER win Buil tin TR IGGER */ 
  /* DPRO DUCTO  HVEN TAS on CH ILD up date no ACTI ON */ 
  /* ER WIN_RELAT ION:CHECK SUM="000 0000", PA REN T_OW NER="", 
PA REN T_TAB LE="DP RO DUCTO" 
    CH ILD_OW NER="", CH ILD_TAB LE="HVEN TAS" 
    P2C_VERB_ P HRASE="", C2P_VERB_ P HRASE="",  
    FK_CONSTRA INT="R_4", FK_ COLUMNS="idPRO DUCTO" */ 
  IF 
    /* %CH ILDFK(" OR",UP DATE) */ 
    UP DATE(idPRO DUCTO) 
  BEG IN 
    SE LECT @nul lcnt  = 0 
    SE LECT @validcnt = count(*) 
      FROM inse rted,DPRO DUCTO 
        W HE RE 
          /* %JoinFKPK(inse rted,DPRO DUCTO) */ 
          inse rted.idPRO DUCTO = DPRO DUCTO.idPRO DUCTO 
    /* %Notnu llFK(inse rted," IS NU LL","SE LECT @nul lcnt  = count(*) from inse rted 
W HERE"," AND") */ 
     
    IF @vali dcnt + @nul lcnt  != @NU MROWS 
    BEG IN 
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      SE  LECT @err no  = 300 07, 
             @err msg = 'C a nnot up date HV EN TAS beca use DP RO DUCTO does not exist.' 
      GO TO E RROR 
    END 
  END 
 
  /* ER w in Buil tin TR I GGER */ 
  /* DT IPO_COMP_VENTA  HVEN TAS on CH ILD up date no ACTI ON */ 
  /* ER WIN_RELATION:CHECKSUM="000000", PA RENT _OW NER=" ", 
PA RENT_TAB  LE="DT  IPO_COM P_VENTA" 
    CH ILD_OW NER="", CH ILD_TAB LE="HVEN TAS" 
    P2C_VERB_ P HRASE="", C2P_VERB_ P HRASE="",  
    FK_CONSTRA INT="R_7", FK_ COLUMNS="idComprobante" */ 
  IF 
    /* %CH ILDFK(" OR",UP DATE) */ 
    UP DATE(idComprobante) 
  BEG IN 
    SE LECT @nul lcnt  = 0 
    SE LECT @validcnt = count(*) 
      FROM inse rted,DT  IPO_COM P_VENTA 
        W HERE 
          /* %Joi nFKPK(inse rted,DT  IPO_COM P_VEN TA) */ 
          inse rted.idComprobante = DT IPO_COMP_VENTA.idComprobante 
    /* %Notnul lFK(inse  rted," IS NULL","SE LECT @nul lcnt  = coun t(*) from i nse rted 
W HERE"," AND") */ 
     
    IF @val idcnt + @nul lcnt  != @NU MROWS 
    BEG IN 
      SE  LECT @errno  = 30007, 
             @err msg = 'Ca n not up date HVEN TAS beca use DT IPO_COMP_VENTA does not 
exist.' 
      GO TO E R ROR 
    END 
  END 
 
 
  /* ER win Buil tin TR IGGER */ 
  RE TURN 
E RROR: 
    raisE RROR @errno @errmsg 
    roll back transact ion 
END 
 

 

 

 


