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Resumen

La investigacion fue solucionar dos problemdticas. 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 generacion de reportes, Cantidad de reportes generados por dia,
Tiempo para analizar la informacion y Nivel de satisfaccion del usuario. Dos la carencia de
la Metodologia que permita desarrollar soluciones eficientes de Inteligencia de Negocios.
La Nueva Metodologia elaborada y validada tiene las siguientes fases: Modelamiento del
Negocio, Modelado del Proceso, Sistemas OLTP, Elaboracién del Data Mart, ETL, Cubos,
y la Fase de Visualizacion. Asi se logré la finalidad primordial que es desarrollar e
implementar aplicar una Solucién 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 solucién del problema vale la pena mencionarlos: Nueva
Metodologia para desarrollo de Soluciones de Inteligencia de Negocios, y la optimizaciéon
del proceso de toma de decisiones para la gerencia de ventas, es decir, se mejoré de manera
considerable los valores de cada uno de los indicadores. Las conclusiones mds importantes
son: al utilizar una solucién 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 Metodologias a partir de las

existentes para la Toma de Decisiones gerenciales.

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

investigacion, toma de decisiones, ventas.



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 investigagdo tinha como objectivo resolver dois problemas. Uma delas foi a ineficiéncia
do processo de tomada de decisdo para a gestdo de vendas num retalhista alimentar, em
termos de: Tempo para gerar relatérios, Numero de relatdrios gerados por dia, Tempo para
analisar a informagdo e Nivel de satisfacdo do utilizador. Duas a falta de Metodologia para
desenvolver solugdes eficientes de Business Intelligence. A Nova Metodologia elaborada e
validada tem as seguintes fases: Modelacdo Empresarial, Modelagdo de Processos, Sistemas
OLTP, Elaboracao do Data Mart, ETL, Cubos, e a Fase de Visualiza¢do. Assim, o objectivo
principal foi alcancado, que € desenvolver e implementar uma Solucdo de Business
Intelligence para o processo de tomada de decisdo para a gestdo de vendas num retalhista
alimentar. Os resultados e a sua relevancia para a solucdo do problema sdo dignos de
mengdo: Nova Metodologia para o desenvolvimento de Solucdes de Business Intelligence,
e a optimizagdo do processo de decisdo para a gestdo de vendas, ou seja, os valores de cada
um dos indicadores foram consideravelmente melhorados. As conclusdes mais importantes
sd0: ao utilizar uma solu¢do de Business Intelligence, baseada num Novo Modelo, a Tomada
de Decis@o da Gestdao de Vendas numa empresa de Marketing Alimentar € optimizada e a
Abordagem Sistémica permite gerar novas Metodologias a partir das ja existentes para a

Tomada de Decisdao Gerencial.

Palavras Chave: Inteligéncia de Negdcios, Ralph Kimball, BPM, metodologia, pesquisa,

tomada de decisdo, Vendas.
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I. INTRODUCCION

El objetivo principal de la investigacion fue el optimizar el proceso de Toma de
Decisiones en el Area de Ventas en una empresa comercializadora de alimentos, mediante
solucion de Inteligencia de Negocios, la que fue desarrollada mediante una nueva metodologia.

En esta investigacion se ha enfocado en solucionar: primero, la inexistencia de una
metodologia pertinente y detallada para el desarrollo de soluciones de Inteligencia de Negocios.
Y en segundo lugar, aplicar dicha metodologia para desarrollar una solucion de Inteligencia de
Negocios y asi optimizar el proceso de toma de decisiones para la gerencia de ventas en una
comercializadora de alimentos.

Los fundamentos tedricos utilizados en la presente investigacion son: la Inteligencia de
Negocios, la Metodologia de Ralph Kimball, la metodologia RUP, BPM, herramientas
estadisticas y la Toma de Decisiones en el Area de Ventas. Luego de culminar la investigacion,
se demuestra que el proceso de Toma de Decisiones en el Area de Ventas en una empresa
comercializadora de alimentos se ha optimizado debido a la aplicacién de una solucion de
Inteligencia de Negocios, la cual fue desarrollada en base a una Nueva Metodologia.

La Nueva Metodologia presenta una serie de Fases y sus Etapas las cuales se aplicaron
rigurosamente: Modelamiento del Negocio, Modelamiento del Proceso, Sistemas OLAP,
construccion del Data Mart, ETL, Cubos y Elaboracién de Dashboards. Ademas, se ha hecho
uso de Bizagi, MiniTab y Power BI en las etapas de la investigacion.

Como en toda investigacion, se evidenciaron limitaciones: dificultad para encontrar al
personal de apoyo adecuado para el desarrollo del aplicativo y no contar con la debida
informacién de los requerimientos.

En el presente informe se listan y detallan cada uno de los capitulos de la investigacion,

segun la estructura de la universidad:



I: llamado Introduccion, muestra los antecedentes de la investigacion; los libros, tesis
y articulos cientificos revisados, la Realidad Problemadtica, los Antecedentes, la Justificacion,
Limitaciones, Objetivo General y Especificos y las Hipétesis.

En II: Marco Teorico, se reportan los fundamentos tedricos cientificos y sistémicos
que se utilizan en la presente investigacion.

Como Método, desarrollado en III se reporta: el Tipo y Nivel de la Investigacion, la
Poblacion y la Muestra utilizados, las Variables y sus indicadores, las Técnicas e Instrumentos
para Registrar los Datos, el Disefio de Experimentos. Luego, muestra detalladamente la
Generacion y la Implementacion de la Nueva Metodologia. Se hizo una revision sistemética de
las mejores metodologias existentes para desarrollar soluciones de Inteligencia de Negocios.
Luego de revisarlas detalladamente, bajo un enfoque sistémico, se pasé a formular la Nueva
Metodologia. La nueva metodologia se conforma de siete fases y cada fase de multiples etapas.
Las fases son: el Modelamiento del Negocio, Modelado del Proceso, Sistemas OLTP,
Elaboracion del Data Mart, ETL, Cubos, y la Fase de Visualizacién. Finalmente, en el
Desarrollo de la Solucién se aplican cada una de las etapas de la nueva Metodologia.

En IV: Resultados se reportan los resultados obtenidos de los indicadores para el Grupo
Experimental y el Grupo de Control. Ademas, se detalla la prueba de normalidad realizada para
cada indicador. Ademas, se realiza la contrastacion de las Hip6tesis Especificas.

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

En VI Conclusiones, se muestra las Conclusiones mds relevantes a las que se ha
llegado.

Las principales Recomendaciones se reportan en VII denominado Recomendaciones.

Se culmina el presente informe con las Referencias Bibliograficas, y Anexos.



1.1. Planteamiento del problema
1.1.1. Realidad problemdtica

A. Ambito internacional.

Para Vugec (2020), las organizaciones introducen inteligencia empresarial (BI) para
aumentar su desempefio, pero a menudo, esta iniciativa no estd alineada con la iniciativa de
gestion de procesos comerciales (BPM), que también tiene como objetivo mejorar el
desempefio organizacional. Aunque algunos hallazgos de la literatura indican que la
implementacion de BI tiene un impacto positivo en el desempefo organizacional, el impacto
parece ser indirecto. La alineacion de las iniciativas de BI y BPM parece una forma posible de
crear valor comercial con BI, particularmente porque BI permite la medicion y gestion del
desempefio de los procesos, lo que permite que la iniciativa de BI se enfoque més en el negocio.

Segin Kurniawan (2020), el proceso de toma de decisiones es uno de los
procedimientos mas criticos 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 utilizacion de los
recursos e impacta directamente en el compromiso y la motivacion 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
burocraticas y aisladas: el poder de toma de decisiones estaba en manos de la direccion y los
departamentos aislados permitian a los gerentes tomar decisiones. decisiones
instantdneamente. Por el contrario, las empresas modernas estidn 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 indagacién para optimizar los resultados



de la compaiifa es primordial para sostenerse en el tiempo, crecer y, si es necesario,
diversificarse. (Barcelona Treball, 2012)

B. Ambito nacional

En el mercado globalizado, la informacién abunda y son cada vez més los negocios que
la estructuran, analizan e implementan a sus operaciones. Con las herramientas tecnoldgicas
de Business Intelligence (BI), se puede llegar a reducir costos y maximizar la rentabilidad de
una empresa. (Gestion, 2014)

Para Raygada, la implementacion de herramientas de Inteligencia de Negocios va més
alla del area de sistemas, pues debe comprometer el trabajo de todas las gerencias de una
empresa.

Las herramientas de andlisis de datos se han convertido en elementos clave para las
areas de marketing o business Intelligence, ya que nos ayudan a obtener informacion
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 modicos precios en formato de suscripcion mensual. (Gestion,
2020)

En el Perd las Pymes representan el 96.5% de las empresas que existen en nuestro
pais, lo cual resalta la importancia de estas en la economia del pais.

Segiin Lopez y Guerrero (2018), afirman que “es fundamental que estas empresas
cuenten con herramientas que les permitan afrontar sus principales dificultades y asi logren
aumentar su competitividad y productividad” (p. 1).

C. Amobito institucional

La Comercializadora de Alimentos presenta muchos problemas en la toma de
decisiones de la Gerencia de Ventas, lo cual genera ineficiencia en el desempefo de toda el

area: operativa y gerencial. Ello tare como consecuencia un malestar permanente en toda el



area y ademas insatisfaccion en las dreas que interactdan con ella y en los niveles gerenciales
superiores. La causa es la informacién dispersa, no homogénea y la inexistencia de sistemas

transaccionales integrados.

1.2. Descripcion del problema

La problematica en la Gerencia de Ventas de desconocer el andlisis de la informacién
ha llevado que no se tomen decisiones en el tiempo debido para proponer soluciones
adecuadas ante diferentes impactos que se dan por las incidencias en las ventas diarias.

Esta situacion genera una deficiente toma de decisiones, es decir, ineficiencia e
inexactitud en los valores de los indicadores de la investigacion: tiempos, costos, satisfaccion,
etc.

La demora en la obtencion de los reportes analiticos y el poco nivel de precision hacen
que el gerente de ventas tome decisiones no respaldadas en estadisticas, tales decisiones
podrian causar no solo pérdidas econdmicas 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:

e Demora en la generacién de los reportes necesarios.

e Demora para el andlisis de los reportes ejecutivos.

e (Cantidad de reportes generados por dia.

e Nivel de satisfaccion por parte de la Gerencia de Ventas.

Los indicadores presentan estos valores actualmente:

Tabla 1

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

Datos de pre-prueba

Indicador .
(promedio)
1. Tiempo de generacion de reportes. 7 horas
2. Cantidad de reportes generados por dia. 2 reportes/dia
3. Tiempo para analizar la informacién. 2 hr.
4. Nivel de satisfaccion del usuario. Bajo

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

de Business Intelligence basada en una nueva Metodologia, que se obtendra de la presente

investigacion, de tal manera que, con la aplicacién de esta metodologia, se mejore la Toma de

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

Tabla 2

Situacion Actual vs. Situacion Propuesta

Situacion Actual

Situacion Propuesta

e Elevado Tiempo para generar reportes

de ventas

o Baja cantidad de reportes generados por
dia.

e Elevado tiempo para el andlisis de la
informacion.

e Bajo nivel de satisfaccion del usuario.

Bajo Tiempo de respuesta para generar
reportes de ventas

Gran cantidad de reportes generados por
dia.

Bajo tiempo para el andlisis de la
informacion.

Alto nivel de satisfaccién del usuario.




1.3. Formulacion del problema

1.3.1. Problema general.
(En qué medida el uso de Business Intelligence, basado en un Nuevo Modelo, mejorara
la Toma de Decisiones de la Gerencia de Ventas en una empresa Comercializadora de
Alimentos?

1.3.2. Problemas especificos

e En qué medida el uso de Business Intelligence, basado en un Nuevo Modelo,
disminuird el tiempo de generacion de reportes para la Toma de Decisiones de la
Gerencia de Ventas en una empresa Comercializadora de Alimentos?

e /En qué medida el uso de Business Intelligence, basado en un Nuevo Modelo,
incrementaré la cantidad de reportes generados por dia para la Toma de Decisiones de
la Gerencia de Ventas en una empresa Comercializadora de Alimentos?

e En qué medida el uso de Business Intelligence, basado en un Nuevo Modelo,
disminuird el tiempo para analizar informacion para la Toma de Decisiones de la
Gerencia de Ventas en una empresa Comercializadora de Alimentos?

e En qué medida el uso de Business Intelligence, basado en un Nuevo Modelo,
incrementard el nivel de satisfaccion del usuario para la Toma de Decisiones de la

Gerencia de Ventas en una empresa Comercializadora de Alimentos?

1.4. Antecedentes

A. Tesis

Péaez (2021) detalla que el propdsito de este proyecto es disefiar un modelo de analisis
de datos para crear una herramienta de inteligencia de negocios y representar indicadores
financieros importantes de la gestion contables de una empresa, que servirdn de soporte para

el anélisis de informacién y de base para la toma de decisiones. Para la consecucién de esto,



es necesario diseiar un modelo de inteligencia de negocios, basado en los datos de la
contabilidad de la empresa, que este en capacidad de soportar la flexibilidad y el dinamismo
de dicha informacién. Por lo tanto, es necesario tomar como referencia una metodologia de
implementacién de proyectos de inteligencia de negocios para modelar los datos y definir los
procesos de extraccidn, transformacidn y carga para finalmente disefiar las interfases de
visualizacién de los requerimientos del proyecto.

Carranza (2021): pretende apoyar el procedimiento de toma de decisiones del area
econdmica identificando los principales problemas y también una propuesta de servicio que
actiia como soporte para la toma de decisiones idonea, que incide en el crecimiento del negocio
Yomiqui SAC. Haciendo un andlisis general para cada uno de los procesos controlados dentro
de la empresa, se identifica los principales problemas de la demora en la obtencion de registros
y datos, informacion crucial en el grado critico y también gerencial del negocio, por lo tanto,
se desarroll6 un Datamart dentro del negocio. Para aplicar el desarrollo de Datamart, se necesito
el enfoque de Ralph Kimball. Luego, a partir de la ejecucion del Datamart, la automatizacion
del manejo, asi como la extraccidn de la informacion impone el nivel de completa satisfaccion
en ultima instancia, y los usuarios sin duda se veran satisfechos.

Vela (2019): Actualmente, las pequefias y medianas empresas estan creciendo a nivel
mundial y mas en Perd generando ingresos y empleo. El rdpido avance de la tecnolo gia, obliga
a dichas empresas a vol verse mas competitivas y brindar un mejor servicio a sus clientes. Para
volverse mds competitivas muchas empresas toman decisiones a base de la experiencia y
resultados anteriores. Debido a que estas decisiones generalmente no se toman de manera
estructurada, la presente investigacion se basa en la implementacién de una Solucién de
Inteligencia de Negocio para la toma de decisiones en la empresa Milenium Electronics S. A.
C., especificamente que permita en tiempo real a los gerentes y jefes generar escenarios y

reportes con la finalidad de brindar informacién adecuada para la toma de decisiones viendo



asi oportunidades de negocio. El proyecto se enmarca en el tipo de investigacion aplicada,
pues en base a teorias, técnicas e investigaciones generar conocimientos y aplicarlas. Para la
elaboraciéon del proyecto y el cumplimiento de los objetivos, se utilizé la metodologia
Hefesto. Adicionalmente, para el desarrollo de la aplicacion se utilizé software libre: sistema
manejador de base de datos PostgreS gl y la plataf orma de inteligencia de negocio PENTAHO.
De esta manera se pudo concluir que con la implantacién del sistema de inteligencia de
negocio en la empresa Milenium Electronics S.A.C. ayuda a generar informacion adecuada
para la toma de decisiones.

Carhuallanqui (2017): Cuya tesis surge por la necesidad que tienen los usuarios del
Area de Ventas para acceder a informacién confiable mediante los reportes generados. Su
problematica se centra en la desintegracion de la informacion ya que, para la elaboracion de
reportes que solicita semanalmente la Gerencia se realiza de forma manual en un tiempo
promedio de dos dias debido a que la informacion es enviada en hojas de célculo Excel los
cuales tienen que ser trabajados para poder obtener informacion relevante y de fécil analisis.

Se realizaron Dashboards e indicadores de Gestion para el proceso de ventas de la
organizacion bajo diversas Perspectivas que permite un mejor andlisis de la informacion.

Esta investigacion tiene relacion con mi proyecto de tesis ya que, toma como muestra
de estudio al 4rea de ventas de la empresa Dispefarma. Asimismo, teniendo como objetivo
final por parte de la Gerencia identificar a los mejores clientes por producto y los clientes
fidelizados a fin de ofrecerles nuevas promociones, descuentos o campaiias especiales por su
lealtad a la empresa. (Carhuallanqui, 2017, p. 73).

Lopez (2020), Tiene como objetivo principal desarrollar una solucion de Inteligencia
de Negocio para mejorar el proceso de toma de decisiones en el Area de Rentas de la
Municipalidad Distrital de Moche. Esta fue una investigacion de tipo descriptiva con una

poblacion igual a la muestra: 40 reportes y 10 usuarios. La validacion del instrumento



(encuentas) se realizo bajo la prueba de Kendall, y su confiabilidad con el Alfa de Conbach;
obteniendo un 0.442 y un 0.824 respectivamente, demostrando de tal modo que existe
concordancia en el juicio de expertos y que el test es confiable. En cuanto a los resultados, se
obtuvo un aumento del 32.56 % en la satisfaccion de los usuarios, una reduccién del 69.12%
de tiempo en la generacién de reportes y un decremento del 69% en los costos de horas
hombre que implica crear un reporte. De tal modo se llegé a la conclusién de que la
implementacion basada en Inteligencia de Negocios dinamiza la toma de decisiones en el drea
de rentas de la Municipalidad Distrital de Moche.

Por otro lado Carhuallanqui (2017), en su trabajo “Disefio de una solucién de
inteligencia de negocios como herramienta de apoyo a la toma de decisiones en el area de
ventas de la empresa farmacéutica Dispefarma”, elaborado en la Universidad Mayor de San
Marcos, preciso que el problema se encontraba en la desintegracién de la informacién que
procesaban en las ventas y presentaba dificultad del andlisis de la informacién desde
diferentes puntos de vista segin las necesidades de los usuarios, para lo cual disefi6 la solucion
de inteligencia de negocio para que integre y analice la informacidon mediante reportes
utilizando la metodologia de Ralph Kimball, y con ello se dé un enfoque en base a los
requisitos de cada drea de la empresa Dispefarma para asi poder integrarla en el Data
warehouse. En conclusion, la solucién de inteligencia de negocio planteada optimizé en lo
que respecta a la toma de decisiones en las ventas para la empresa.

En la tesis de Gonzalez (2019), titulada “Arquitectura de un dashboard de Monitoreo
de Proyectos de Software en la Pymes Mediante la integracion de Herramientas de
Desarrollo”. El propésito principal fue asistir a las PyM Es de software en el aprovechamiento
de la informacién disponible en sus herramientas de desarrollo para monitorear, controlar y
apoyar la toma de decisiones durante la gestion de los proyectos. Su investigacion se llevo

utilizando métodos cuantitativos, bajo un disefio pre-experimental. El tipo de investigacion
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fue aplicada, Se concluye que Business Intelligence mejoro significativamente la toma de
decisiones del centro de operaciones, ya que el valor de p=0.000 fue menor a la significancia
0.05.

La evaluacion de la investigacion se realizé en forma cuantitativa, en funcién a las
respuestas de preguntar y comentarios que hicieron los evaluadores en la presentacion y la
discusion de grupo. Finalmente, el objetivo se alcanzo, “debido a que la arquitectural descrita
y los escenarios de evoluciéon conforman un mecanismo efectivo para aprovechar la
informacién disponible en las herramientas de desarrollo para monitorear, controlar y apoyar
la toma de decisiones durante la gestion de los proyectos”. En comparacion con los resultados
obtenidos en la presente investigacion se puede ver que, se obtuvo resultados similares en lo
relacionado a tener una herramienta de monitoreo que permitié 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. Articulos
Gunawan (2020), Indica que segin la Agencia Central de Estadisticas, en 2018 el

nimero de vehiculos de motor en Indonesia consta de mas de 146 millones de vehiculos, de
los cuales 126 millones de motocicletas, 7,7 millones de vehiculos de reparto de mercancias,
2,5 millones de autobuses y 16,4 millones de turismos. Por tanto, el mercado empresarial en el
mundo de la automocion es muy atractivo, por lo que segun el Ministerio de Industria en 2019
el nimero de empresas dedicadas al sector de la automocion alcanzard 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 mads eficiente y efectiva. El método de investigacion utilizado es comenzar con la

recopilacion de datos mediante la realizacidon de entrevistas, disefiar aplicaciones de acuerdo
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con los hallazgos y resultados del andlisis y el paso final es seguido por el disefio de la casa de
datos y el tablero para marketing.

Alade, (2017), Indica que numerosas organizaciones se enfrentan al desafio de
manipular grandes volimenes 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 capitulo, los conceptos de andlisis 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 educacién superior mediante el
desarrollo de un almacén de datos de propdsito general como nucleo 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 investigacion se implementd un enfoque de toma de
decisiones basado en datos y mejorado por sistemas de flujo de trabajo especificos. Nuestros
hallazgos revelaron tres grupos de analisis de datos: (1) hechos del solicitante, (2) indicador de
desempefio en el sistema de decision de matricula tnica y (3) los resultados de los sistemas de
decision sobre la matricula Unica en la distribucion de clases. El hallazgo de esta investigacion
también mostré que las tres clases principales (clases 5, 6 y 7) entre las siete clases de la
matricula en 2017 fue del 67% del total, y aument6 significativamente del 19% y el 22,6% en
2016y 2015. , respectivamente. Otro hallazgo coincidio con el del plan estratégico de negocios

de la universidad al obtener varios estudiantes de fuera de la regién local e incluso estudiantes
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internacionales en 2017. El estudio también mostré 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 proliferacion del comercio electrénico, el centro regional de
una empresa de logistica a gran escala debe clasificar y cargar una gran cantidad de paquetes
en diferentes vehiculos de entrega al amanecer y entregarlos a los clientes al mediodia todos
los dias. La eficiencia de la operacion de clasificacion 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 instalaciéon de clasificacion
semiautomdtica para su implementacion en el mundo real. Para determinar la secuencia de
manipulacién de la carga, se desarrolla un enfoque basado en informacion con una funcién de
indice de criterios multiples. Los resultados del experimento numérico muestran que la técnica
propuesta puede reducir en un 20% la duracion de la operacion de clasificacion, lo que equivale
a una reduccion de aproximadamente 3600 horas-hombre por afio.
Tovar (2017), Cuyo articulo nos indica que en Argentina,las pymes representan un
96% del pais pero entre los afios 2004 y 2014, han experimentado una perdida de su
productividad ya que, al no contar con innovacion tecnologia estas pequefias y medianas
empresas toman sus decisiones en base a informacion incompleta y basada en predicciones.
Asimismo hace referencia que mucho de estas pymes no implementan BI en sus
empresas puesto que,entre sus principales excusas estan el tiempo,dinero y la complejidad.
Finalmente su investigacion logro identificar elementos que llevan a un empresario
Pyme de su pais a no usar una herramientas de BI: Desconocimiento de los ejecutivos de la
existencia de inteligencia de negocios, los departamentos de sistemas de las pymes se limitan
a tareas de infraestructura ya que,tienen poco conocimiento de estas herramientas para

presentar propuestas que mejoren procesos como el de toma de decisiones y el costo asociado



a la implementacion de BI que gran 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 inteligencia
de negocios lo es a dindmicas de un negocio. La inteligencia de negocios (Business
Intelligence, BI por sus siglas en inglés) es un conjunto de tecnologias y procesos que permiten
a personas de todos los niveles en una organizacion, tener acceso a datos y su andlisis. Sin
personas para interpretar informacién y actuar con base en ella, la inteligencia de negocios
nada logra. Por esta razon, la inteligencia de negocios es menos sobre tecnologia que
creatividad, cultura e individuos considerando la informacién como un activo crucial. La
tecnologia posibilita la inteligencia de negocios, pero a veces, demasiada importancia puesta
en la tecnologia puede sabotear iniciativas de inteligencia de negocios. Son las personas
quienes haran de los esfuerzos BI un enorme éxito o un rotundo fracaso.

Sharda (2017) Indica que el entorno empresarial cambia constantemente y se vuelve
cada vez mds complejo. Las organizaciones, tanto privadas como publicas, estdn bajo
presiones que las obligan a responder rdpidamente a las condiciones cambiantes y a ser
innovadoras en la forma en que operan. Tales actividades requieren que las organizaciones
sean 4giles y tomen decisiones estratégicas, tacticas y operativas frecuentes y rapidas, algunas
de las cuales son muy complejas. La toma de decisiones de este tipo puede requerir cantidades
considerables de datos, informacion y conocimientos relevantes. Su procesamiento, en el
marco de las decisiones necesarias, debe reali zarse de forma rapida, frecuentemente en tiempo
real y, por lo general, requiere algin soporte informatico.

Novo (2020) Manifiesta que el rapido progreso técnico, la creciente capacidad de
generar y almacenar datos y la creciente fusién del mundo fisico y digital estdn fomentando el

uso de nuevas tecnologias. Process Mining es una tendencia en la gestion de procesos



empresariales que finalmente ha llegado a la aplicacion industrial. El impulsor mds poderoso
para la mineria de procesos es la colaboracion entre los proveedores de mineria de procesos y
los proveedores de aplicaciones empresariales como SAP, Oracle o Salesforce. Las grandes
empresas como Siemens o Vodafone ya podrian obtener beneficios significativos al aplicar
herramientas de mineria de procesos en la gestiéon de procesos comerciales. La reduccion de
los tiempos de produccidn, la reduccién de costos o el aumento de la satisfaccion entre los
clientes son ejemplos de como una organizacion puede beneficiarse de la mineria de procesos

para seguir siendo competitiva o para obtener mds ventajas competitivas.

1.5. Justificacion de la investigacion
1.5.1. Justificacion teorica

En la solucion de inteligencia de negocios para la toma de decisiones en el area de
ventas se usé una nueva metodologia, en la cual se medird las ventas para una eficiente toma
de decisiones. El uso de la inteligencia de negocios permite que se extraiga informacién
detallada y especifica sobre las ventas, lo cual se estima el Optimo y oportuno rendimiento para
la toma de decisiones.

La Nueva Metodologia obtenida con la utilizacién de metodologias ya existentes, se ha
implementado en el Proceso de Toma de Decisiones de la Gerencia de Ventas, y asi se podra

replicar en las diferentes dreas productivas de las empresas.

1.5.2. Justificacion tecnologica

El uso de enfoques sobre inteligencia de negocios cada vez es mas popular a nivel
mundial y en nuestro pais. Sin embargo hay muchas tecnologias que apareces y se optimizan
dia a dia, es por ello que es necesario hacer aportes al respecto. La presente investigacion recoge

los ultimos aportes a nivel mundial y los incorpora en su aplicacion.



El Gerente de Ventas de la empresa podré acceder, de manera rpida 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 cuédntos productos tiene en stock por mes. El tiempo en
el proceso de la informacién de las ventas serd menor, lo cual permite un control de ventas para

la rdpida toma de decisiones.

1.5.3. Justificacion prdctica
Una ineficiente toma de decisones: lenta y con muchos errores ha motivado la
realizacion de la investigacion 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. Justificacion metodologica

Esta investigacion servird como referencia para futuros investigadores a nivel de
postgrado y también para docentes investigadores, debido a la rigurosidad de su propuesta. La
solucion de Business optimiza la toma de decisiones basada en la aplicacion de una Nueva
Metodologia. Esta nueva metodologia toma lo mejor de las metodologias actualmente
utilizadas a nivel global, es por ello que se podrd aplicar a una gran cantidad de organizaciones

similares. El alcance de su aplicacion estd determinado en la seccion Poblacion y Muestra.

1.6. Limitaciones de la investigacion

e El tiempo necesario para el desarrollo de la investigacion.
e No contar con la disponibilidad de tiempo de los encargados de la empresa.

e No contar con la debida informacién de los requerimientos.

16



1.7. Objetivos
1.7.1. Objetivo general
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.

1.7.2. Objetivos especificos

e Disminuir el tiempo de generacion de reportes para la Toma de Decisiones de la Gerencia
de Ventas en una empresa Comercializadora de Alimentos, aplicando un Nuevo Modelo.

e Aumentar la cantidad de reportes generados por dia para la Toma de Decisiones de la
Gerencia de Ventas en una empresa Comercializadora de Alimentos, aplicando un Nuevo
Modelo.

e Disminuir el tiempo para analizar informacidn para la Toma de Decisiones de la Gerencia
de Ventas en una empresa Comercializadora de Alimentos, aplicando un Nuevo Modelo.

e Aumentar el nivel de satisfaccion del usuario para la Toma de Decisiones de la Gerencia

de Ventas en una empresa Comercializadora de Alimentos, aplicando un Nuevo Modelo.

1.8. Hipotesis

1.8.1. Hipotesis general

Si se utiliza una solucion de Business Intelligence, basado en un Nuevo Modelo, se optimizara
Toma de Decisiones de la Gerencia de Ventas en una empresa Comercializadora de

Alimentos.

1.8.2. Hipotesis especificas
e Hi: Si se utiliza una solucién de Business Intelligence, basado en un Nuevo Modelo,
disminuird el tiempo de generacion de reportes para la Toma de Decisiones de la Gerencia

de Ventas en una empresa Comercializadora de Alimentos.

17



H2: Si se utiliza una solucién de Business Intelligence, basado en un Nuevo Modelo,
incrementard la cantidad de reportes generados por dia para la Toma de Decisiones de la
Gerencia de Ventas en una empresa Comercializadora de Alimentos.

Hs: Si se utiliza una solucién de Business Intelligence, basado en un Nuevo Modelo,
disminuird el tiempo para analizar informacién para la Toma de Decisiones de la Gerencia
de Ventas en una empresa Comercializadora de Alimentos.

Ha: Si se utiliza una solucion de Business Intelligence, basado en un Nuevo Modelo,
aumentard el nivel de satisfaccion del usuario para la Toma de Decisiones de la Gerencia

de Ventas en una empresa Comercializadora de Alimentos.
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II. MARCO TEORICO

2.1. Marco conceptual
2.1.1. Business intelligence

Consiste en la Identificaciéon y Gestion Sistemética de los procesos desarrollados en la
organizacion y en particular las interacciones entre tales procesos.

La Gestion por Procesos se basa en la modelizacion de los sistemas como un conjunto

de procesos interrelacionados mediante vinculos causa-efecto. El propésito final de la

Gestion por Procesos es asegurar que todos los procesos de una organizacion se

desarrollan de forma coordinada, mejorando la efectividad y la satisfaccion de todas

las partes interesadas (clientes, accionistas, personal, proveedores, sociedad en

general) (Rey, 2017).

Sistemas transaccionales. Los sistemas de procesamiento de transacciones en linea son bases
de datos orientadas al procesamiento de transacciones. En las transacciones se puede generar
procesos atdmicos y que involucren operaciones simples de insertar, modificar y borrar datos
(Durand, 2014).

Business intelligence. El termino de Business Intelligence se acuia por primera vez en 1958
en un articulo titulado “A Business Intelligence System” por Hans Peter Luhn, un investigador
de IBM.

Entonces no es hasta los principios de la década del noventa donde de la mano de
Howard (1989), consultor de la Gartner Group se populariza el termino Business Intelligence
o BI como un término “paraguas” que describe a un conjunto de herramientas y métodos que
utilizan la informacién para mejorar la toma de decisiones.

Segtn Institute (2013) define que Inteligencia de Negocios “abarca los proscesos, las
herramientas y las tecnologias para convertir datos en informacion, informacién en

conocimiento o planes para conducir de forma eficaz las actividades de los negocios.
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El Business Intelligence (BI) o inteligencia de negocio se refiere al uso inteligente de
la informaciéon de una empresa, para facilitar la toma de decisiones. Es decir,
proporciona informacién para comprender su funcionamiento y para anticipar
acontecimientos, con el objetivo de apoyar las decisiones empresariales a cualquier
nivel: estratégico, tdctico u operativo. (Treball, 2012)

Figura 2

Business Intelligence.

Sistema transaccional vs Solucion BI. El siguiente cuadro comparativo nos ayudara a
entender las diferencias en cuanto a disefio (OLTP VS BI):

Tabla 3

Cuadro Comparativo de Sistemas Transaccionales vs Solucion de Business

Intelligence.

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

OLAP)
e Automatiza el proceso e Soporta toma de decisiones
e Optimizado para transacciones e Optimizado para consultas
e Disefiado para ser eficiente- tiempo e Diseflado para ser efectivo-
de respuesta informacion deseada
e Estructura al negocio- cambia solosi e Se adapta al negocio- para responder
lo hace el negocio nuevas interrogantes
e Reacciona a eventos e Se anticipa a eventos

BI para administraciéon y control. En su sentido mas bésico, la inteligencia de

negocios proporciona informacién a los gerentes para saber qué sucede en el comercio.
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Careciendo de inteligencia de negocios, los gerentes pueden hablar de como “vuelan a ciegas”,

sin perspectiva, hasta la publicacién de los nimeros financieros trimestrales. Con inteligencia

de negocios la informacion es accesible, de manera mds oportuna y flexible para proporcionar

una perspectiva de:

Coémo las ventas tienen seguimiento en varias regiones y por varias lineas de producto.

(Cindy, 2010)

Si los gastos concuerdan con un plan o salen del presupuesto.
Si las capacidades de depdsito estdn en niveles Gptimos.

Si los tramites de ventas estan donde deben estar.

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

Negocios tenemos cuatro en los cuales se detallardn a continuacion.

Origen de Datos: Es el repositorio en donde se contiene la informacion de la empresa
ejemplo: MySql, Excel, Access, Oracle, etc.

Extraccion, Transformacién 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 extraccion, manipulacién, control, integracion,
limpieza de datos, carga y actualizacion de los datamart de cada area de la empresa.
(Reyes y Nuiiez, 2015).

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

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

Explotacién de la Informacién: Se realiza a través de herramientas para generar reportes

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

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

Arquitectura de una Solucion de Business Intelligence
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Datawarehouse. Esta es la coleccion de informacion extraida de diferentes sistemas
operacionales, transformada para volver consistentes los datos y cargada para su andlisis. Para
algunos usuarios comerciales, el “almacén de informacion” se ha convertido en una mala
palabra, asociada con “costosa”, “monolitica”, sin valor comercial. Otros términos, tales como
reportaje de la base de datos y mercado de informacion, son usados también, aunque pueden
sonar menos monoliticos para algunos duefios de intereses comerciales. En realidad, ambos
sirven para propositos similares, pero pueden tener diferente alcance y arquitectura técnica.
(Cindy, 2010)

A partir de ello se puede decir que un Datawarehouse (DW) es una coleccién
abundante de data que permite tener una idea clara del negocio para tomar decisiones. Esta
base de datos se actualiza regularmente, conteniendo informacién de las bases de datos
operacionales y adicionalmente guardando informacion histérica de los ultimos afios, y esta

organizada y estructurada de manera que permite buscar informacién, hacer andlisis y tomar

decisiones de una manera rapida y efectiva. (Gonzales, 2012, p. 9).
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Los Data Warehouse nacen debido a la necesidad de contar con informacién util de
apoyo a la toma de decisiones, dado que los datos operacionales no cumplen con este objetivo.
(Kimball & Ross, 2013)

Para Kimball & Ross (2013), entre los principales objetivos que debe cumplir un
DWH (data warehouse) se destacan los siguientes seguin:

e El DWH (data warehouse) debe permitir que la informacién de la organizacién sea
accesible.
e Debe presentar la informacion de la organizacion consistentemente.
e Debe ser adaptable y resistente a cambios.
e Debe ser bastante seguro, que proteja la informacién contenida.
e Lainformacién contenida en el DWH (data warehouse) debe ser de calidad para que
pueda servir como base para la toma de decisiones.
Datamart. Los Data Marts son sistemas que recopilan todos los datos requeridos por un
departamento o drea especifica de la organizacion, tales como el marketing o la logistica, con
el fin de llevar a cabo la inteli gencia empresarial y andlisis de la ejecucion de aplicaciones de
apoyo a las decisiones especificas de la funcién misma.

Por lo tanto, un Data Mart se puede considerar como un almacén de datos funcional
o departamental de un tamafio més pequefio y un tipo més especifico que el almacén de datos
de la empresa en general. (Kimball & Ross, 2013)

Al ser una base de datos para una departamento o drea especifica del negocio, un
Datamart dispone de una estructura optima de datos que permitird que:

e Las consultas sean mds rdpidas y sencillas

e La Informacion que contiene sea mds detallada

Estructura de un Datamart:

e Tabla de Hechos



e Dimension
e Medidas

e Tecnologias OLTP y OLAP

Software de inteligencia de negocios

Power BI. Esta aplicacion de inteligencia de negocio que tiene su evolucién de los
complementos antes disponibles en Excel: Power Pivot, Power View, Power Query y Power
Map. (Pacci, 2017)

Power BI es la ultima aplicacion de Inteligencia de negocios de autoservicio de
Microsoft alojado en la nube empresarial de confianza de Microsoft, lo que significa que
puede crear e implementar soluciones rapidamente con datos procedentes de una amplia
variedad de fuentes de datos, sistemas y aplicaciones. (Pacci, 2017)

Este conjunto de aplicaciones de andlisis de negocios hace posible el analizar grandes

volumenes de datos, lograr visualizarlos y mejorar el proceso de toma de decisiones.

Power BI - Lider en plataformas de inteligencia de negocios.Gartner Inc., es una de las mas
prestigiosas compafiias que se dedica a la consultora e investigacion de tecnologias de
informacion, publico el pasado mes de febrero de este afo su famoso Cuadrante Mégico de
Business Intelligence y Business Analytics, en el que clasifica a aquellos proveedores de
soluciones de Business Intelligence (BI) en cuatro grupos: Lideres(learders),
retadores(challengers), jugadores de nicho (niche players) y visionarios(visionaries).
Microsoft se encuentra en la categoria lider por undécimo afio consecutivo, ubicand ose

en la primera posicion de Vision dentro del cuadrante de lideres. (Group Gartner, 2018).
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Figura 4

Cuadrante Mdgico de Gartner 2021.
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Entre algunas caracteristicas que ha valorado Gartner Group (2018), para incluir a Micro soft
en este cuadrante son:

e Facilidad de uso e interfaz atractiva

e Costes muy competitivos

e Experiencia del cliente

2.1.2. Metodologias para desarrollar soluciones de Bi
Existen muchas metodologias para el disefio y construcciéon de un datawarehouse. Pero
entre la mayoria de las metodologias existentes, se imponen la de Ralph Kimball y la de Bill

Inmon.



Figura §

Diferencias entre Metodologia Inmon vs Kimball.
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Metodologia de Ralph Kimball. Se basa en lo que Kimball y Ross (2013), denominan como

Ciclo de Vida Dimensional del Negocio. El cual se basa en cuatro principios basicos:

Centrarse en el negocio: En este principio se realiza la identificacion de los
requerimientos de negocio.

Construir una infraestructura de informaciéon adecuada: Se disefia una base de
informacion de alto rendimiento que permitird evidenciar los requerimientos de
negocio.

Realizar entre gas en incrementos significativos: Creacion del datawarehouse (almacén
de datos) en incrementos entregables en plazo de 6 a 12 meses.

Ofrecer la solucién completa: Para ello en este punto es necesario contar con almacén
de datos bien disefiado, realizar la entrega herramientas de consulta ad hoc,

aplicaciones para generar y analizar los informes, capacitacion a los usuarios etc.
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La construccion de una solucién Datawarehouse /Business Intelligence (DW/BI) es muy

complicada, pero Ralph Kimball plantea una metodologia que ayuda a reducir esa

complejidad. A continuacién, se mencionardn las tareas o fases de esta metodologia:

1)
2)
3)
4)
5)
6)
7
8)
9)

Planificacién del proyecto

Definicién de Requerimiento del Negocio

Modelado Dimensional

Disefio Fisico

Disefio e Implementacion del subsistema de ETL (Extraccion, Transformacion y Carga)
Implementacion

Crecimiento y Mantenimiento del datawarehouse

Especificacion y Desarrollo de aplicaciones de BI

Disefio de la Arquitectura Técnica

Figura 6
Diagrama del ciclo de vida de la metodologia Kimball Fuente: Kimball, Ralph y Ross,

Margy. (2013)
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Metodologia de Bill Inmon. En esta metodologia Inmon (2010), percibe la necesidad de

trasladar la informacion de los diversos sistemas transaccionales (OLTP) de las empresas a

un lugar centralizado para luego analizados. El cual debe poseer las siguientes caracteristicas:



e Orientado a temas: Los datos en la base de datos esta ordenados

e Integrado: Los datos que contienen la base de datos de todos los sistemas
operacionales de la empresa deben ser consistentes.

e No volatil: La informacién no se puede modificar ni eliminar. Ya que luego puede ser
utiliza para futuras consultas.

e Variante en el tiempo: Si un dato es modificado queda registrado para que cuando se
generen futuros informes puedan mostrar esas variaciones.
Tabla 4

Cuadro Comparativo entre metodologias para desarrollo de una solucion Business

Intelligence
Inmon Kimball

Enfoque General Top-Down Bottom-up
Estructura dela  Datawarehouse para toda la Datamarts para cada
arquitectura empresa proceso de negocio
Modelamiento Herramientas Tradicionales Modelamiento dimensional
de la data (ERD, DIS)
CqmpleJldad del Bastante compleja Bastante simple
método
Accesibilidad del Baja Alta

usuario final

Dar una solucion técnica eficiente

. basada en métodos de base de Dar una SOI.UCIOH fidcil para
Objetivo el usuario final
datos probados

Metodologia Hefesto. La Metodologia Hefesto tiene esquemas de gran cantidad su objetivo
es una declaraciéon 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 determinacion

los datos que contiene diferentes fases que comprende y analiza las metodologias siguientes:



Los Analisis de requerimientos se identifica con Querys son deseados a consultar
objetivos reales que se necesitan para la obtencidn y creacion de un nuevo sistema, estudia las
peguntas para determinar apariencias de observacién que se requieren los indicadores de
negocios para el disefio de modelos conceptual que introducird los indicadores principales
definidos a través de modelos que facil de entender en manifestacién en forma de propuesta y
serd razonamientos para orientar al interesado que es encargado y tiene responsabilidades en
los andlisis del programa que se concentran tres procesos como: distincién de indicadores,
modelo l6gico de del ETL, un modelo l6gico

Una muestra de Ejemplo de modelo 16gico del DW que se puede disefiar las tablas de
dimensiones como estrella, o también llamado copa de nieve donde se fabrican las tablas de
dimensiones para un conjunto definiciones a diferenciacién se consideran tablas de Hechos
donde se construyen los indicadores de andlisis. Espinoza (2010), un proceso ETL contiene
andlisis, definicién y desarrollo de una cantidad de procesos que se requieran para el recojo de

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

Figura 7
Metodologia Hefesto
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Nota: Procesos de un Data Ware House Tomado desde la Pagina Web:

www.galeon.com/henderlabrador/hender_archivos/Indi_Gest.pdf
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Metodologia BPM (Business Process Management). Segin Garimella (2008) Es un
conjunto de métodos, herramientas y tecnologias usadas para disefar, analizar y controlar los
procesos de negocio operacionales.

A diferencia de UML (Unified Modeling Language) que estd orientado a casos de
uso, BPM estd orientado a procesos (Garimella, 2008).

Para Lauretis (2003) BPM es —un orden especifico de actividades de trabajo, que se
realizan en tiempo, en lugares especificos y por personas o sistemas, con un comienzo, un fin,
con entradas y salidas claramente definidas.

Lauretis (2005) dice que BPM es la tecnolo gia que evoluciond de los workflow. Diaz
(2008) A través del modelado de actividades y procesos se puede lograr un mejor
entendimiento del negocio. La automatizacidon de procesos asegura que se comporten de la
misma manera Salim (2003) ofrece una definicion mas completa de la administracion de
procesos de negocios, indicando que €sta se enfoca en mejorar la gestion de los procesos de
negocio de una compaiiia, apoyado en la tecnologia, alineado los recursos de la empresa y
clarificando la direccion de la empresa para cumplir con las expectativas de los clientes. BPM
es el intermediario para comunicar las necesidades de negocio a toda la compaiiia, a través de
un entorno de orquestacion entre personas, procesos y sistemas (Orantes, 2015).

Es oportuno sefialar que el BPM tiene un fuerte soporte del uso extensivo de
Tecnologia de Informacién (TI), debido a su complejidad y alcance. Su uso permite que los
procesos sean monitoreados y evolucionen con la velocidad que el mercado exige. Para el
éxito de la implementacién del BPM, con el soporte de la TI (Tecnologia de la Informacion),
es esencial que haya el apoyo del alta direcciéon y principalmente el alineamiento de los

procesos con la estrate gia organizacional (Sorensen , 20006).



El concepto de BPM surgi6 en los Estados Unidos, y en 2003 comenz6 a ser utilizado
en escala por organizaciones interesadas en nuevas herramientas para la implementacién y el
control de sus estrategias.

Aunque el concepto de BPM es reciente, la percepcion de administrar por procesos
surgi6 mucho antes. Muchos autores han destacado la importancia de los procesos, como
(Davenport 1994), quien sefialé que la énfasis de la vision de negocio no debe ser mas por
funcidn o por departamento (4rea), y si por procesos clave, lo que es corroborado por (Hammer
2001), quien afirma que empresas orientadas hacia procesos representan el mejor modelo de
gestion para un mundo en constante cambio. La gestion de esos procesos crea practicas
organizacionales mds fuertes, que conducen a procesos mds eficaces, lo que genera una
satisfaccion mads elevada para las partes interesadas.

La administracion de una empresa -en tiempos de rdpidos cambios- exige una
estructura dindmica y flexible, capaz de generar valor para todos los stakeholders
simultdneamente, utilizando los recursos humanos, tecnol 6gicos, financieros y productivos
disponibles de forma eficiente y creativa, buscando eliminar por completo los desperdicios
del negocio (Hammer y Champy, 1994). En este contexto, la gestién de procesos busca
entregar resultado que tenga valor para el cliente, en forma de productos y servicios,
organizando una serie de actividades transaccionales de la organizacion Smith, Fingar (2003);
Hammer (2001); Rummler, Brache (1994). Las actividades que hacen parte de un proceso
reciben una entrada, agregan valor a ella y entregan una salida al cliente y estdn directamente
relacionadas a la coordinacién del flujo de los objetos en la organizacion.

La gestion de procesos de negocio es viable a la identificacién y organizacion de las
actividades necesarias para producir y entregar bienes y servicios que atiendan las
expectativas del cliente. La nocién de procesos de negocio elimina la visién y la

administracién departamental del negocio, o sea, controla los procesos de punta a punta, o la



finalizacion, que son el conjunto relevante de actividades que crucen los limites funcionales

de la empresa para, al final, entregar valor al cliente (Leitfaden, 2014).

Las fases del BPM. Una de organizar el proceso de implementacion del BPM es por medio
de la division del pro yecto en dos etapas distintas: el modelaje del estado actual (as is) y el
modelaje y la optimizacién en el estado futuro (fo be). La primera etapa es el registro y
entendimiento de los procesos en la situacion actual a través de la creacién de un modelo. La
segunda etapa consiste en concentrar los esfuerzos del equipo para un refinamiento de los
procesos. Este refinamiento debe objetivar y reducir los desperdicios de costo, tiempo y
errores, y debe ser orientado por modelos de referencia y por la adopciéon de las mejores

practicas del mercado.

Las etapas del ciclo de BPM son las siguientes:

e Planeamiento y estrategia: el ciclo comienza con la elaboracién de un plan,
definiendo objetivos y metas que coincidan con la estrategia de la empresa para la
generacion de valor para el cliente.

e Analisis: Su finalidad es entender los procesos actuales de la organizacion, cuales son,
a qué division pertenecen, y cudl es la situacioén actual del proceso (As - is). Este
andlisis debe proporcionar una vision holistica de todas las etapas necesarias para la
atencion de las necesidades del cliente, demostrando la situacién actual del ciclo del
pedido en la empresa estudiada.

e Disefio y modelaje: A partir del andlisis anterior, en esta etapa se identifican las
oportunidades de mejoras y se disefia la estructura que el proceso tendra en el futuro
(To - be). Esta estructura involucra definiciones del duefio del proceso, de los

itinerarios, reglas, papeles, métodos y métricas que serdn utilizadas para que el



proceso alcance su objetivo. La eliminaciéon de cualquier actividad que no agregue
valor al negocio serd una de las premisas de este nuevo disefio.

Implementacién: Es la etapa de transformacion del proceso actual hacia el proceso
propuesto, aplicando las mejoras. El objetivo de esta etapa es crear un plan factible
para conducir el proceso del estado A S-IS hacia el estado —TO-BE. Es fundamental
-en este momento- la adecuacién de las competencias de los recursos humanos de la
organizacion con las competencias necesarias para la ejecucion del nuevo proceso. El
énfasis en esta etapa es garantizar que los recursos humanos de la organizacion
acepten el cambio de la mejor forma posible, tornando mas rapido la incorporacion
de las nuevas definiciones de reglas de negocio, procedimientos y métricas. Un factor
determinante para la realizacion del cambio es el patrocinio de la alta administracion,
pues se entiende que la aceptaciéon y apoyo de los ejecutivos transmite para la
organizacion la motivacidn e incentivo necesario para obtener éxito en el periodo de
cambio.

Monitoreo y medicion (control): La constante medicién y monitoreo son necesarios
para asegurar que los nuevos cambios se hagan y que éstos estén alineados con la
estrategia de la empresa, y que permitan el cumplimiento de las metas establecidas al
inicio del ciclo. También el control ofrece informacién para que el gestor tome
decisiones de ajuste, con el fin de alcanzar los objetivos de los procesos.
Refinamiento: La realizacion de ajustes en el curso de accion, proporciona la mejoria
incremental nece saria para que el proceso evolucione continuamente. Siempre ocurren
algunos cambios menores mientras se realiza la implementacién, y es necesario
ajustarlos para lograr los objetivos planteados anteriormente, pues aqui se destaca la
importancia de la flexibilidad en la aplicacion de lo propuesto en papel, ya que la

rigidez puede llevar a resultados que no cumplan con la expectativa.
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Como se ha planteado anteriormente, el mejoramiento de procesos es un circuito que
sigue en el tiempo y no termina una vez que se logren los objetivos, pues las empresas son
sistemas dindmicos, que se ven afectados por un entorno cambiante y que siempre necesitan
estar actualizdndose y buscando una mejora para seguir teniendo una ventaja competitiva.

Los pasos anteriores son similares a los que se plantean en la metodologia PDCA. La
primera fase, correspondiente a Planificar, consiste en definir metas y realizar un plan para
los cambios, la cual equivale a las primeras tres etapas del ciclo BPM, mientras que la segunda
fase, -Hacer (DO), consiste en implementar dicho plan, lo cual equivale a la etapa de
Implementacion en el ciclo BPM; finalmente, Chequear y Actuar equivalen a las etapas de
monitorear y refinar en el ciclo de BPM. (Leitfaden, 2014).

Figura 8
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El rol de la tecnologia de la informacion (TT) en las empresas y el BPM. Actualmente las
empresas no sélo deben enfrentar el entorno cambiante en el que todos vivimos sino también
deben enfrentar la fuerte competencia que el mundo globalizado ha generado, lo que trajo

como consecuencia la mayor exigencia de los clientes. Tratar al cliente por su nombre, al



comprar un producto en el supermercado, ya no es algo que indica excelencia en el servicio
pues ahora lo hace la mayoria de las empresas. La personalizacion ha alcanzado niveles que
nunca antes alcanzd, no se trata s6lo de la diferenciacién en el producto fisico sino en el
servicio de apoyo que va con el producto. Es por esto que las empresas valoran y reconocen
a la informacién como recurso estratégico, asi como aceptan que las tecnologias de la
informacién son un recurso vital, pues son los que canalizan y transforman la informacién
para generar una ventaja competitiva mediante el buen uso de ésta.

Los autores Laudon y Laudon (2004), definen los sistemas de informacién como un
conjunto de componentes interrelacionados que recolectan (o recuperan), procesan,
almacenan y distribuyen informacion para apoyar la toma de decisiones y el control de una
organizacion. Ademds de apoyar la toma de decisiones, la coordinacion y el control, los
sistemas de informacion también pueden ayudar a los gerentes y trabajadores a analizar
problemas, a visualizar asuntos complejos y a crear productos nuevos (Viceng, 2006).

Cuando se habla de TI (tecnologia de la informacion) se refiere al conjunto de
tecnologias y recursos asociados a los sistemas de informacioén y comunicacién. Esto es el
conjunto de tecnologias que nos aseguran la gestion eficiente de la informacion que se genera
en una empresa (Seoane, 2005).

En la figura 9 se refleja un sistema de informacién completo, que contiene informacion
sobre una organizacion y su entorno y posee tres actividades basicas: entrada, procesamiento
y salida. Dichas actividades producen la informacién que las organizaciones necesitan. Sin
olvidar la retroalimentacion que es la salida devuelta a las personas o actividades adecuadas
de la organizacion para evaluar y refinar la entrada. Existen factores del entorno como
clientes, proveedores, competidores, accionistas y agencias reguladoras que interactian con la

organizacion y sus sistemas de informacion.
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Figura 9
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2.1.3. Proceso de toma de decisiones

Retail. El retail es un término en ingles que define al comercio minorista/detallista que
“representa a un sector de la economia, que engloba a todos los tipos de comercio
involucrados en la comercializaciéon masiva de productos y/o servicios uniformes, a una
cantidad elevada de clientes.” (Leyton, 2013).

Entre algunas caracteristicas de los Retailers es que ofrecen sus productos a diferentes
compradores o clientes, ademds suelen contar con depdsitos donde almacén sus productos
para su posterior distribucién a cada uno de sus locales.

Este sector estd conformado por:

e Supermercados

e Farmacias/perfumerias

e Tiendas por departamento

e Sucursales bancarias

e Cadena de tiendas de conveniencia

e Centros comerciales
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Para Guerrero (2012), debido al importante desarrollo de los negocios retail en américa
latina y sobre todo en los dltimos diez afios un gran crecimiento en el Perd, es necesario que
este sector se vea obligado a innovar, determinar nuevas estrategias y sobre todo a usar
tecnologia de punta para generar una ventaja competitiva frente a su voraz competencia.

Con el fin de convertirse en lider de su mercado objetivo es indispensable que entre
algunas de sus estrategias estén: servicio al cliente, ubicacién idénea, equipo gerencial
competente y sobre todo con sistemas de informacion.

Debido a que estas pymes del sector retail cuentan con grandes volumenes de datos
referentes a ventas, clientes, finanzas etc., es necesario contar no solo de sistemas
transaccionales convencionales sino de soluciones de inteligencia de negocios que permitan
transformar esos datos en informacidén valiosa necesaria para apoyar sus decisiones

empresariales.

Aplicacion de business intelligence en pymes. El objetivo de las denominadas herramientas

de Business Intelligence (BI) es ayudar a los responsables y directivos de pymes a tomar
decisiones empresariales acertadas, en el momento adecuado, y pasar de la elaboracién
tradicional de informes a una solucién dindmica y personalizable (...). (Sage, 2018).

Sin embargo, en un contexto cada vez mas competitivo, los directivos de las pymes
precisan disponer, en tiempo real, de datos inmediatos, exactos y manejables sobre
indicadores clave de rendimiento, para mejorar su toma de decisiones e incluso anticiparlas.
Hoy en dia, la inteligencia empresarial ya no es solo una herramienta para grandes empresas
sino un elemento también buscado por las pymes que desean mejorar su competitividad. (Sage,

2018).



Proceso de toma de decisiones. Segin Guillén Rodriguez define a la toma de decisiones
como “un proceso mediante el cual se realiza una eleccion entre las opciones o formas para
resolver diferentes situaciones de la vida en diferentes contextos” (Guillen, 2012, p.24).

Para Rozenfarb (2008), la toma de decisiones es un proceso que empieza cuando se
reconoce la existencia de un problema a tratar ya sea, por necesidad o imposicién y termina
en la eleccion de una solucién entre varias alternativas. Para ello es necesario contar con

informacidn para realizar un andlisis y posteriormente, elegir la mejor alternativa.

Toma de decisiones gerenciales. La toma de decisiones basada en la informacién es una
actividad primordial en el mundo empresarial actual, ya que la misma permite tener al usuario
una visién mas clara de los hechos acontecidos, de lo que estd pasando y lo que podria pasar
en su organizacion. (Sarango, 2014).

Sin embargo, los empresarios que lideran la gestién de estas pymes en su mayoria son
rigidos, autocriticos, que repiten modelos exitosos sin dar una mayor importancia a los
cambios que ocurren en sus empresas.

Segtin Tovar (2017),”la PYME se enfrenta a tomar decisiones tanto operativas como
estratégicas con informacion escasa e incompleta, dando mayor relevancia a experiencias

previas de sus lideres” (p. 81).

Datamart. Segiin Alarcén (2011), cuando mantenemos una estructura de Data Warehouse,
pero adaptada a solo un sector de la organizacion, se utiliza un Datamart, que son subconjuntos
de Data Warehouse para un drea especifica de la organizaciéon comunes de usuarios. Aunque
generalmente son subconjuntos del Data Warehouse, también pueden integrar un nimero de

fuentes heterogéneas, e incluso ser mds grandes en datos que el almacén central.



Data Warehouse. Una data warehouse Cadenillas (2011), es una base de datos, que constituye
el gran almacén de datos que estd disefiado fundamentalmente para permitir el acceso en
forma fécil a toda la organizacidn, integrar informacidn histdrica y consistente, adaptarse a
los cambios que se dan en la organizacion, generar datos dirigido al usuario y presentados en
forma consolidada fundamental mente, para distribucion de informacién y de consultas.

El Data Warehouse es siempre un almacén de datos transformados y separados

fisicamente de la aplicacion donde se encontraron los datos del ambiente operacional.

Alineacion Estratégica. Por alineacion estratégica, nos referimos a la alineaciéon de un
almacén de datos con la estrategia empresarial. Esta alineacion se fomenta cuando el personal
de TI y de negocios se une al darse cuenta de que un almacén de datos proporciona un valor
critico a la organizacion y que el almacén de datos puede resultar muy beneficioso para la
empresa. Esto significa que la estrategia para la implementacion de TI debe desarrollarse junto
con la estrategia comercial.

Se propone cinco factores que se aplican especificamente a la alineacion 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 multiples partes interesadas, cada una con sus
propios datos, surgen problemas graves de calidad de datos que deben resolverse. La alta
direccion debe imponer estdndares de datos.

2. Alineacién entre el plan de almacenamiento de datos y el plan de negocios: Es necesario
definir la visiéon del almacenamiento de datos en el negocio. Si se necesita un control
organizativo total, se necesitard un almacén de datos para toda la empresa. La estrategia

para esto puede ser mediante la creacion de mercados de datos y luego la consolidacion.
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3. Flexibilidad en la planificaciéon del almacén de datos: si existe la posibilidad de que la
estrategia empresarial cambie incluso cuando el desarrollo del almacén de datos estd en
curso, entonces podria ser necesario un cambio en los requisitos comerciales del almacén
de datos.

4. Integracion 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
tecnologia en particular. La seleccion de tecnologia se basa en su capacidad para abordar
los requisitos comerciales y de los usuarios. Por el contrario, es posible que la
implementacion de tecnologia 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. Satisfaccion del usuario empresarial: 1a participacion del usuario final es fundamental para
gestionar las expectativas del usuario y satisfacer sus requisitos. La seleccion de los

usuarios adecuados en el equipo del proyecto es fundamental.



III. METODO

3.1. Tipo de investigacion
Figura 10

Tipo de investigacion.
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Basica. Este tipo de investigacion se llevard a cabo con el fin de incrementar las unidades de
muestreo /analisis” (Hernandez et al., 2014, p. 175).

Uno de los objetivos de la investigacion es la creacidén de conocimiento, es decir, la
obtencién y recopilacion de relevante informacidn para la creacién de una Nueva Metodologia

para desarrollar aplicaciones de BI.

Aplicada. La investigacién aplica la Nueva Metodologia apoyada en TICs, para desarrollar

una solucion de Inteligencia de Negocios y asi mejorar un problema del mundo real.

3.1.1. Nivel de investigacion
Descriptiva. La tesis describe detalladamente los elementos, la estructura y la dindmica de la

Toma de Decisiones en el Area de Comercializacion.



Experimental. Dado que los estudios correlacionales pretenden medir el grado de relacién y
la manera como interactian dos o més variables entre si. Estas relaciones se establecen dentro
de un mismo contexto, se deben determinar y definir previamente las variables, se desarrollara
la Business Intelligence (variable independiente) en base a un Nuevo Modelo para ver el grado
de influencia sobre el Proceso de Toma de decisiones de la Gerencia de Ventas (variable
dependiente), esta influencia de la variable independiente sobre la variable dependiente genera

la correlacion.

3.2. Poblacion y muestra
3.2.1. Unidad muestral
Los Procesos de Toma de Decisiones.
Restricciones:
e Empresas comercializadoras de alimentos.
e Empresas del Peru.
3.2.2. Poblacion
En la presente investigacion serdn todos los procesos Toma de Decisiones de la
Gerencia de Ventas en Empresas Comercializadoras de Alimentos del Perd. Debido a que no
se puede determinar el numero de estas empresas en Peru se tiene:

N = Infinito.

3.2.3. Muestra
Tomas de Decisiones de la Gerencia de Ventas en una Comercializadora de Alimentos

del Perua.

Tamafio de la muestra. La presente investigacion considera una muestra de 30 procesos de

Toma de Decisiones de la Gerencia de Ventas en una Comercializadora de Alimentos,
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utilizado en multiples proyectos de investigacion por el especialista en procesos Peter Pande
en su obra “Las Claves practicas de Six Sigma” (Pande, 2004).
Los procesos de Toma de Decisiones de la Gerencia de Ventas de una Comercializadora

de Alimentos.

n = 30 procesos de Toma de decisiones de la Gerencia de Ventas en una Empresa

Comercializadora de Alimentos.

3.2.4. Tipo de muestreo
Se aplicard el muestreo Probabilistico o Aleatorio ya que los elementos serdn escogidos

para la muestra aleatoriamente.

3.3. Operacionalizacion de variables
3.3.1. Variable independiente
Business Intelligence.
3.3.2. Variable dependiente
Proceso de Toma de Decisiones de la Gerencia de Ventas.
3.3.3. Conceptualizacion
Tabla 5

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

Indicador Descripcion

) .. e FEs el tiempo necesario para generar reportes
Tiempo de generacion de reportes .. .
solicitados por la Gerencia de ventas

. ) e Es el nimero de reportes generados por dia,
Cantidad de reportes generados por dia .. .
solicitados por la Gerencia de ventas

e Es el tiempo necesario para el andlisis de la

Tiempo para analizar la informacién . .
informacién presente en los reportes

Nivel de satisfaccion del usuario e Indica el nivel de Satisfaccion del usuario.
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3.3.4. Operacionalizacion
Tabla 6

Variable independiente: business intelligence.

Indicador Indice

Presencia Ausencia No, Si

Tabla 7

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

Indicador Indice Medida Unidad de
Observacion

Tiempo de generacién de [2-5] Horas Obs§rvacién
reportes Directa
Cantidad de rep?rtes (30- 90] Minutos Obs§rvacién
generados por dia Directa
Ti lizar 1
) fempo Pa}ra andtizaria [0-2] Reporte/dia Usuario
informacién
Nivel de satisfaccidn del [Pésima, Mala, Gerencia de
usuario Regular, Buena] Ventas

3.4. Instrumentos.

Hernandez (2014), sefiala que es necesario recolectar datos considerando las fuentes
de las que se obtendrén los datos, la localizacién de tales fuentes, el medio o método para
recolectarlos, la preparacion, etc. Para esta investigacion se utilizd los registros que se
encuentran en la base de datos proporcionada por la empresa, el cual se considera como un
medio fiable, vélido y objetivo. (p.198)

Como afirma Calderén y Alzamora (2010), “El instrumento es el mecanismo que

utiliza el investigador para recolectar y registrar la informacion™ (p. 53).



Tabla 8

Procedimientos e instrumentos para investigacion de campo

PROCEDIMIENTOS INSTRUMENTOS
1. Observacion directa:

. . e PC

e Sistematica o estructurada o
- e Diario de campo
e Participante e  Filmaciones
e TIndividual Hmacto
e PC

2. Observacion Indirecta:

Dirigidas

Formato de entrevista
Diario de campo
Filmaciones

Tabla 9

Procedimientos e instrumentos para investigacion 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 précticas
Fotografias

Internet: paginas web.

Tabla 10

Procedimientos e instrumentos para investigacion documental

PROCEDIMIENTOS

INSTRUMENTOS

Revision de:

Libros

Revistas

Tesis

Articulos

Documentos

Fotografias

Formatos de produccién y calidad
Internet

Equipos de computo

Fichas técnicas
Hojas Excel de
registros

Libreta de apuntes
Fotografias
Fotocopias
Laptop

USB

Diapositivas
Disco duro
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3.5. Procedimientos
3.5.1. Tipo de diseiio

El tipo de disefio para esta investigacion es experimental pura.

Un disefio experimental puro es aquel en el que se manipula una o varias variables
independientes, en esta investigacion la variable independiente es Business Intelligence, para
observar sus efectos sobre una o varias variables dependientes, en este caso la variable
dependiente es el Proceso de Toma de Decisiones de la Gerencia de Ventas, en una situacion

de control.

V. Independiente > V. Dependiente
(se manipula) (se mide)
Business Intelligence Toma de Decisiones de la Gerencia de Ventas

Un experimento puro debe tener las siguientes condiciones:
e Manipulacién intencional de la variable independiente.
e Se debe medir el efecto que la variable independiente tiene en la variable dependiente.

e Buen control de la situacién experimental.

3.5.2. Diserfio con post prueba vinicamente y grupo de control
En el presente proyecto de investigacion se utilizard el disefio Experimental Puro ya
que, permitird tener un mayor control y validez, con el disefio de postprueba grupo

experimental y grupo de control.

RGe X O1
RGe -- 02

Donde:

R: Asignacién al azar o aleatorio de los elementos de la muestra.



Ge = Grupo experimental: Es el grupo de estudio al que se aplicard el estimulo.

Gc = Grupo de control: Es el grupo de control al que no se le aplicara el estimulo.

O1 =Datos de la Post-Prueba para los indicadores de la variable dependiente: Mediciones
Post-prueba del grupo experimental.

02 = Datos de la Post-Prueba para los indicadores de la variable dependiente: Mediciones
Post-prueba del grupo de control.

X = Estimulo o condicion experimental= Solucién de Business Intelligence.

-- = Falta de estimulo o condicién experimental.

Interpretacion: Se genera aleatoriamente (R ) un grupo experimental (Ge), constituido por las
tomas decisiones en la Gerencia de Ventas de una empresa Comercializadora de Alimentos,
al que se le aplica un estimulo o soluciéon de Business Intelligence (X), luego se miden los
valores de los indicadores para el Ge (O1). A un segundo grupo (Gc), también conformado de
forma aleatoria por las tomas decisiones en la Gerencia de Ventas de la empresa
Comercializadora de Alimentos, el que no recibe estimulo alguno, sirviendo solo como grupo
de control; en forma simultanea se mide los valores de sus indicadores de la variable

dependiente (O2), se espera que los valores (O 1) sean mejores que los valores (O2).

3.6. Analisis de datos
Para realizar el andlisis de los datos se utilizan medidas y gréificos de la estadistica

descriptiva, ademads de algunas medidas de la estadistica inferencial.

3.6.1. Estadistica descriptiva
“La primera tarea es describir los datos, valores o puntuaciones obtenidas para cada
variable” (Hernandez et al., 2014, p. 280 ).

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

e Media
e Mediana
e Moda

Medidas de variabilidad

e Rango
e Desviacion estandar

e Varianza

3.6.2. Estadistica inferencial
“Con frecuencia, el propdsito de la investigacion va mds alld de describir las
distribuciones de las variables: se pretender probar hipdtesis y generalizar los resultados

obtenidos en la muestra a la poblacién o universo” (Hernandez et al., 2014).

Prueba de normalidad. Antes de comenzar a realizar un anélisis de los resultados es necesario
conocer el comportamiento que tiene cada una de los indicadores individualmente mediante la
estadistica descriptiva.

a. El nivel alfa (a), es la probabilidad de rechazar la hipétesis 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
estadistica llaman estadisticos de prueba. Un estadistico de prueba es un valor estandarizado

que se calcula a partir de los datos de la muestra durante una prueba de hipdtesis.
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3.7. Consideraciones eticas
Para desarrollar el Proyecto de investigacién se ha tenido muy en cuenta las
recomendaciones con respecto a la Etica a seguir de acuerdo a las recomendaciones hechas por

las organizaciones lideres al respecto. Entre ellas se tiene:

Cédigo de Niremberg

e Consentimiento voluntario.

e Beneficio de la sociedad.

e No debe realizarse ningtin experimento cuando exista una razon a priori que lleve a
creer el que pueda sobrevenir muerte o dafio que lleve a una incapacitacion.

e Riesgo vs Beneficio.

e Preparaciones propias para proteger al sujete.

e Personas cientificamente cualificadas.

e Libertad de interrupcion.

e Estar preparado para terminarlo en cualquier fase.

3.8. Desarrollo de la nueva metodologia

3.8.1. Revision de las metodologias existentes

Metodologia Hefesto. En esta seccion se presenta la metodologia HEFESTO, que permite el
desarrollo de un proyecto de BI de forma sencilla, ordenada e intuitiva. Su nombre fue
inspirado en el dios griego de la construccion y el fuego, y su logotipo es el siguiente:

Ciclo de vida

a) Como ya se plante6 en el apartado anterior, la metodologia Hefesto, se inicia con la
recoleccion de las necesidades de informacién de los usuarios y de esta manera se

obtienen las preguntas claves del ne gocio. Lue go, se deben identificar los Indicad ores
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resultantes de los interro gantes realizados y sus respectivas Perspectivas de andlisis, a
través de las cuales se construird el modelo conceptual de datos del DW. (Dario, 2017)

b) Después, se analizardn los Data Sources en pos de determinar cémo se construirdn los
Indicadores, sefialando el mapeo correspondiente y seleccionando los campos de
estudio de cada Perspectiva.

¢) Una vez realizado esto, se pasard a la construccién del Modelo Légico del DW, en
donde se definira cudl sera el tipo de esquema que se implementard.

d) Seguidamente, se confeccionardn las tablas de Dimensiones y las tablas de Hechos,
para luego efectuar sus respectivas uniones.

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

definirdn politicas y estrategias para la Carga Inicial del DW y su respectiva.

BPM Definicién. Se puede definir a BPM como una disciplina o enfoque disciplinado
orientado a los procesos de negocio, pero realizando un enfoque integral entre procesos,
personas y tecnologias de la informacion.

BPM busca identificar, disefiar, ejecutar, documentar, monitorear, controlar y medir
los procesos de negocios que una organizacion implementa. El enfoque contempla tanto
procesos manuales como automatizados y no se orienta a una implementacion de software.
Algo importante a tener presente es que BPM no es una tecnologia de software, pero se apoya
y hace uso de las mismas para su implementacién efectiva.

Dependiendo del uso del enfoque y su aplicacion, BPM puede verse como una
metodologia, como una herramienta estratégica o bien como conjunto de herramientas
tecnoldgicas, no existe definicion precisa, todo depende del prisma que utilicemos para ver la
realidad. No obstante, personalmente creo que la definicion de “enfoque disciplinado” es el

mejor acercamiento para describirla (Sdnchez, 2011).



Ciclo de Vida. Ahora se proporciona una comprension de los conceptos y tecnologias que son
relevantes en la gestion 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
estdn relacionadas entre si. Las fases estdn organizadas en una estructura ciclica, mostrando
sus dependencias 16gicas. 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
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System Selection

Implementation
Test and Deplayment
e Disefio y andlisis: El ciclo de vida del proceso de negocio se ingresa en la fase de Disefio y
Andlisis, 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 explicitos expresados en una notacion grafica facilitan
la comunicacién sobre estos procesos, de modo que las diferentes partes interesadas puedan
comunicarse de manera eficiente y refinarlos y mejorarlos.

Configuracion: Una vez que se ha disefiado y verificado el modelo de proceso empresarial,
es necesario implementar el proceso empresarial. Hay diferentes formas de hacerlo. Puede
implementarse mediante un conjunto de politicas y procedimientos que los empleados de
la empresa deben cumplir. En este caso, un proceso empresarial se puede realizar sin ningtin
apoyo mediante un sistema de gestion 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 implementacion durante la fase de configuracion.
El modelo de procesos de negocios se mejora con informacion técnica que facilita la
implementacion del proceso por parte del sistema de gestion de procesos de negocios.
Promulgacion: Una vez que se completa la fase de configuracion del sistema, se pueden
promulgar instancias de procesos comerciales. La fase de promulgacion del proceso abarca
el tiempo de ejecucidn 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 recepcion de
un pedido enviado por un cliente.

El sistema de gestion de procesos de negocio controla activamente la ejecucion de
instancias de procesos de negocio como se define en el modelo de proceso de negocio. La
promulgaciéon del proceso debe atender a una correcta orquestacion del proceso,
garantizando que las actividades del proceso se realicen de acuerdo con las restricciones de
ejecucion especificadas en el modelo del proceso.

Configuracion: Una vez que se disefia y verifica el modelo de proceso empresarial, es

necesario implementar el proceso empresarial. Hay diferentes formas de hacerlo. Puede



implementarse mediante un conjunto de politicas y procedimientos que los empleados de
la empresa deben cumplir. En este caso, un proceso empresarial se puede realizar sin ningin
apoyo mediante un sistema de gestion de procesos empresariales dedicado.

e En caso de que se utilice un sistema de software dedicado para realizar el proceso
empresarial, se elige una plataforma de implementacién durante la fase de configuracién.
El modelo de procesos de negocios se mejora con informacién técnica que facilita la

implementacién del proceso por parte del sistema de gestion de procesos de negocios.

3.8.2. Modelos conceptuales de las metodologias
Figura 12

Modelo conceptual de la metodologia de Bill Inmon.
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Nota: fuente https://churriwifi.wordpress.com/2010/04/19/15-2-ampliacion-conceptos-del-modelado-

dimensional/
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Figura 13

Modelo conceptual de la metodologia de Ralph Kimball.
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de-kimball. html

Figura 14

Metodologia Hefesto.
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Nota: fuente https://www.researchgate.net/figure/Figura-1-Pasos-de-la-metodologia-

Hefesto figl 280101630
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Figura 15

Modelo conceptual de la metodologia BPM.
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3.8.3. Elaboracion de la nueva metodologia para desarrollar inteligencia de negocios

La presente investigacion permite elaborar una nueva metodologia orientada al
desarrollo de Soluciones de Inteligencia de Negocios. Esta metodologia 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.

N
)1



Figura 16

Modelo conceptual de la nueva metodologia
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Modelo detallado de la nueva metodologia

Figura 17

Modelo detallado de la nueva metodologia.
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Fases de la nueva metodologia
Modelamiento empresarial: La primera fase de la Nueva Metodologia parte de un enfoque
sistémico de las organizaciones. Genera modelos a nivel general, es decir, para la Empresa
Diversificada: Productos, Lugares, Clientes y la Cartera de Negocios. Luego se priorizan las
UENs y se elige la mas importante. Para esta UEN se elaboran modelos empresariales como
la Cadena de Valor, en base a la cual se identifican los Procesos de Negocio.
Modelamiento del proceso de negocios: No es posible desarrollar una solucién de Inteligencia
de Negocios para toda la organizacién 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 mas importante de la UEN. Es en este proceso donde se
implementa la solucién de Inteligencia de Negocios.
Construir el modelo transaccional: Esta Fase permite la identificacién 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 disefia 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. Acéd también se
definen y desarrollan los KPIs (Indicadores Claves de Desempefio).
Desarrollar dashboards: Esta Fase permite elaborar los reportes ejecutivos o Dashboards
orientados a los tomadores de decisiones. Se laborar para ser utilizados en: escritorio, via web

como un servicio y en los moéviles.

3.9. Implementacion de la nueva metodologia
3.9.1. Fase 1: Modelamiento empresarial

3.9.1.1. Descripcion de la empresa diversificada. La empresa Starbucks
pertenece al Sector privado, y su actividad econémica es la de satisfacer a sus clientes y ser el
primer proveedor de café de la m4s alta calidad en el mundo.

Es una compaifia lider en la venta de café preparado a través de un sistema de
distribucién de excelente calidad, en un ambiente comodo y agradable, servido por un equipo
experto. La decoracién de lugar, los aromas, la musica, etcétera crean un escenario de
comodidad dirigido a escuchar al cliente y satisfacerlo mediante la innovacién. Ademas, la
empresa produce beneficios sociales, ambientales y econdmicos a comunidades en donde
hace negocio.

Starbucks Corporation compra y tuesta café en grano de la més alta calidad para su
venta al menudeo. Ademads comercializa, mediante sus tiendas operadas por la empresa y sus
tiendas con licencia, café preparado y en grano, bebidas de café estilo italiano, bebidas frias
preparadas, una variedad de productos de comida, accesorios y equipo relacionados con el

café, una seleccion fina de té, helados y una linea de discos compactos. Starbucks, a través
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de sus alianzas estratégicas, vende sus productos en diferentes canales de distribucion; es asi
como comercializa café frapuccino y doubleshot, ademds de una linea selecta de helados. El
objetivo de la compaifiia es ser la marca mds reconocida y respetada a nivel mundial. Para
alcanzar esta meta la compaiiia planea continuar su rdpida expansion de tiendas y proseguir
con el crecimiento de la marca a través de la introduccién de nuevos productos y el
descubrimiento de nuevos canales de distribucion.

EN 1971: Comenz0 la historia en la primera y tnica tienda en Seattle, Washington en
el histérico mercado de Pike Place. El nombre deriva de la mitica novela de Mobby Dick de
Henri Melville, que evoca el aspecto romantico del mar y la tradicién marinera. El nombre era
perfecto para una tienda que, como los primeros comerciantes de cafés, importaba los més
refinados cafés del mundo para la gente de Seattle.

EN LOS ANOS 80: Howard Schultz se incorpora a Starbucks en el afio1982, se queda
fascinado de los famosos “EspressoBars™ al estilo italiano, después de probar los Lattes y
Moccas, Seattle se enamora del café.

EN LOS ANOS 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 compaifiias en dar stock options a sus partners (empleados) tanto
con contrato indefinidos como a tiempo parcial.

EN EL 2000: El fenomeno Starbucks continda, Starbucks cuenta con mas de 9200
establecimientos en mas de 36 paises. Ademads de nuestros excelentes cafés y bebidas espresso.

EN ABRIL DE 2003: Starbucks compr6 otras empresas del rubro ampliando a 6, 400
locales y en 2006 negoci6 con la firma DiedrichCoffee para la adquisicion de sus locales y
tiendas.

EN FEBRERO DE 2007: Starbucks tenfa ya 7,521 locales repartidos por todo el

mundo: 6,010 de ellos en los Estados Unidos y 1,511 en otros paises. Ademas, la compaiiia
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tiene 5,647 empresas conjuntas y licencias, 3,391 de ellas en los Estados Unidos y 2,256 en
otros paises. Esto hace un total (a febrero de 2007) de 13,168 en todo el mundo.

EL 25 DE MAYO DE 2007: Se firmé un acuerdo con las empresas KFC, Pizza
Hut yBurger King, para abrir cafeterias de Starbucks en Polonia, Republica Checa y Hungria.

EN 2011: Starbucks estrena nuevo logo para celebrar su 40 aniversario.

Vision

Inspirar y nutrir el espiritu humano: Una persona, una taza de café y una comunidad a la vez.

Mision

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

posicion de liderazgo.
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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
e Alimentos
e Bocaditos
e Bebidas

e Souvenirs

b) Clientes
e Publicos

e Privados
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3.9.1.4. Stakeholders internos y externos: cartera de negocios
Figura 19

Cartera de negocios de la empresa comercializadora

Proveedores de Servicios

65

Instituciones Gubernamentales

| Todos los

M) — ) STARBUCKS
ﬂp oo Socios estratégicos
emapica- <
I - - - \'\.
\- 1
1
i. HEER
\ A
\ " b \
'\_‘ Lima - Peru ¥
Sitiond —
HEEEN Z X
AQliiniSTRACSN
7 N
el
“k <
=~ 71
I N /,# T
Medio Ambiente S5 \

COMPETENCIA

i)ounxm-

COMUNIDAD



3.9.1.5. Cadena de valor

Figura 20 Cadena de valor
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3.9.1.6. Relacion de procesos y eleccion del proceso clave

Figura 21

Seleccion de los procesos clave.
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3.9.2. Fase 2: Modelamiento del proceso de negocios critico

3.9.2.1. Identificacion del proceso critico

El proceso critico escogido en la Empresa Starbucks es la venta de sus distintos
productos agrupados en 6rdenes, debido a que es su fuente de ingreso principal.

3.9.2.2. Diagrama de actividades

Figura 22

Flujograma del proceso.
P Solicitar | Realizar Recibir
— pedido pago pedido
tnecio -
Brindar Registrar Generar
precio pedido boleta
Preparar
pedido

Cliente

Venta de productos
Cajero

Encargado de pedido

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. Ademads, datos se presentan en un agradable y

sencillo interfaz grafico mediante tablas dindmicas, graficos interactivos, estadisticas e

indicadores.
3.9.2.4. Objetivos del proceso de negocios

e Identificar mercados rentables en los que la incursién de la empresa sea factible.

e [ograr una buena participacion en el mercado.

e [ograr un crecimiento acorde a la realidad del mercado y al ciclo de vida del
producto.

e [ograr utilidades o beneficios para la empres



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

CARGO
pk_cargo |descripcion
1|Cajero
2|Supervisor
3|Gerente
PRODUCTO ' ' _
pk_producto|nombre precioCosto |precioVenta|fk_subcategoria
caramel
2 7.47
1|macchiato 8 1
avellana
: 7.47
2|macchiato 8 1
caramel
" 7.47
3|frappuccino 8 1
avellana
: 7.38
4|frappuccino 8 1
5|café mocha 5.50 6 2
caramel
§ 7.38
6|macchiato 8 2
7|latte 6.53 7 2
8|capuccino 5.60 6 2
9|espresso 5.57 6 2
mocha
5.54
10|blanco 6 2
CATEGORIA
pk_categoria|nombre
| 1|alimentos
2|bebidas
3|otros

TIPO_COMPROBANTE_PAGO

'pk_comprobante

nombre

1|Factura

N

Venta

Boleta de

Ticket

w




DEPARTAMENTO
pk_departamento|nombre

Lima

La Libertad

Lambayeque

Arequipa

Cusco

Junin

1
2
3
4
5|Piura
6
7
8

Ancash

PROVINCIA

pk_provincia

nombre fk_departamentd

Lima

Trujillo

Chiclayo

Arequipa

Piura

Cusco

Huancayo

(N || |W (N |-

Santa

W N[ | B |JW ([N

DISTRITO
pk_distrito

nombre fk_provincia

Callao

Barranco

Camacho

Chacarilla

Chorillos

[l Ll L Nl K=

Independe
ncia

Jesus Maria

La Molina

W0~

Lima

[l Ll Ll

10

Magdalena
del Mar
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SUBCATEGORIA

pk_subcategoria [nombre fk_categoria
bebidas de
1|estacion 2
bebidas a
base
2|espresso 2
frapuccino
blended
3|beverage 2
alternativas
4|de café 2
5|novedades 3
6|sandwiches 1
7|postres 1
DETALLE_ORDEN_VENTA
pk_detalleOrden | cantidad | subtotal |fk ordenVenta fk_producto
1 1 12 1 62
2 2 8 1 39
3 2 30 2 71
4 3 24 2
5 4 32 2 3
6 2 20 3 72
7 1 10 4 15
8 2 26 5 52
9 2 6 5 40
10 4 40 6 72
EMPLEADO
pk_empleado|nombre ApePat ApeMat numTel fecContrato |estado fk_cargo
1|Pablo CATZIN De Paz 20831868 01/01/2009 0 1l
2|Ana FIGUEROA |[Espinoza 27934897 01/02/2009 0 1
3|NATALIA FERNANDEZ |Dionisio 20000254 01/10/2008 0 2
4|Ana MENDEZ Cabanillas [17109853 01/12/2008 0 2
5|Sebastian |[MEDINA Sifuentes |29779254 15/06/2008 0 3
6|Claudia GONZALEZ |Maravi 21730562 15/07/2010 0 1
7|Vanesa SALINAS Ulloa 14575100 01/07/2010 0 1
8|Julieta FELIPE MEDINA 14575100 01/03/2012 0 2
9|Dalila ANGLADE [Reynoso 14574541 01/05/2012 0 2
10|Maria CCANCE Perez 18676082 01/07/2012 1 3
11|GRACIANA [MANRIQUE |Sifuentes |10138828 01/07/2012 1 1
12(Alejandra |CANUL Paz 20026047 01/07/2011 1 1
13|Karina SOSA Castro 24222065 15/10/2013 1 2
14(CINTHIA GUERRERO [Medina 13131244 15/11/2013 1 2
15|Carla SOSA MEDINA 26564972 01/07/2014 1 3
16(Maria MENDOZA |Arellano 28382075 01/01/2009 0 1
17|Inés COLLI Cabanillas [26564972 01/02/2009 0 1
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SUCURSAL
pk_sucursal |nombre direccion telefono | fk_distrito
AV. ICA NRO. 112, Lima
: § Casa Welsch s 4561234 9
(Esq. Jr. De la Union Cercado)
. Av. Paseo de la Republica 144,
2 Centro Civico i a8, 4871267 9
Lima (CC. Real Plaza Centro Civico)
Av. Paseo De la Republica Numero 144
3 Centro Civico (Local R 17) ( Local R 17 ) (segundo nivel - Kiosko) (CC. Real Plaza| 2869387 9
Centro Civico)
i Arequipa 1300 Jr. Teodoro Cérdenas !\!ro. 190-194 4900672 5
(Cruce con Av. Arequipa 1300)
Av. Elmer Faucett s/n. Aeropuerto Internacional
5 LAP 4 4097823 1
Jorge Chavez, mezanine norte 3312044.Callao.
6 Bellavista (Aeropuerto Jorge Chavez) 4216899 1.
7 Ovalo Ovalo Gutierrez 2357088 11
8 Pardo Av. Pardo 297 5827576 11
i Oscar R. Benavides 314.Miraflores.(Frente al Pque.
9 Diagonal 5967780 11
Kennedy)
10 Strip La Aurora Ca. Jose Sabogal N° 291-295 5079584 11
g y Av. Benavides 778, Miraflores
11 Isil Benavides 2 : 5692834 11
(Dentro de Isil De Benavides)
12 Aurora Av. Benavides 1770.Miraflores 5678234 11
Av. 28 de Julio 846, Miraflores
13 Casa Leuro i 3567878 11
(Por Tanta de Miraflores)
. Av. Larco Nro. 1345 - Tienda 9, Miraflores
14 Marriott 2987574 11

(Hotel Marriott)

ORDEN_VENTA

pk_ordenVEnta| fechaOrdenVenta |precioTotal| fk_comprobante | fk_empleado | fk_sucursal
1 02/01/2009 20 3 2 39
2 02/01/2009 86 3 2 39
3 02/01/2009 20 il 2 39
4 02/01/2009 10 3 1 39
5 02/01/2009 32 2 16 49
6 02/01/2009 40 3 2 39
7 02/01/2009 20 3 16 49
8 02/01/2009 59 1 16 49
9 02/01/2009 7 1 1 39
10 02/01/2009 68 2 1 39

3.9.4. Fase 4: Construir el datamart

3.9.4.1. Identificar indicadores criticos

Se lograra obtener los siguientes resultados por sucursal:

1.Cantidad de productos vendidos por fecha.

2.Utilidad por afio.
3.Rentabilidad por afo.

4.Cantidad de comprobantes por fecha.

5.Ventas realizadas ya sea por mes, trimestre, semestre, afio.

6.Monto de Ventas en dolares.
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Figura 25

Cuadro de dimensiones

TABLA DESCRIPCION

-idFecha

-idEmpleado
-idSucursal

-idProducto
-idComprobante
Cantidad_Ventas
Monto_costo_soles
Monto_ventas_soles
Monto_ventas_dolares
Cantidad_comprobantes

HVENTAS

-idEmpleado

-NombreApellidos

-numTel
DEMPLEADO -fecContrato

-estado

-idCargo

-cargo

-idComprobante
-nombreComp
-idProducto
-nombre
-precioCosto
-precioVenta
-idSubCategoria
-Subcategoria
-idCategoria
-Categoria

DTIPO_COMP_VENTA

DPRODUCTO

-idSucursal
-nombreSuc
-direccion
-telefono
-idDistrito
-Distrito
-idProvincia
-Provincia
-idDepartamento
-Departamento
-idFecha
-fecha

-anio

DUBICACION

-idSemestre

-Semestre
DTIEMPO -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

DTIPO_COMP_VENTA
§ Comprobant=
nombr=Camp
g DTIEMPO
¥ idfeda
HVENTAS .
DPRODUCTO 7 Fecha
anin
¥ idProdcto 7 Emgasds P
mamire 7 Sucurss
N Semestre
precicCosto 7 itfroducto .
mmesine
precicierta 7 iComprobents
=== Ko DT Trimmelre
Ecalegans cartidad_vertaz i
Susi=gns marnita_roslo_soes .
i ateoria manto_ventas_sobes A0
L]
Catmoria muarto_ventas_folanes o
2
cantidsd_comprobantes
¢
DEMPLEADO
g DUBICACION
§ idEmp=ata
§ idScursa
Hormibretpelics
nombretus
num Ted
dineccion
fecCortrato
telelona
=lada
Kiistrito
dlargn
Distrita
Corgm
dPravincia
Provincia
tiCepartamenta
Departamento

El script de creacion 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, basdndose en alas necesidades y requisitos del
usuario, consiste en extraer los datos desde los sistemas de origen. La mayoria de los

proyectos de almacenamiento de datos fusionan datos provenientes de diferentes sistemas de
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origen. Los formatos de las fuentes normalmente se encuentran en BD relacionales o ficheros
planos, pero pueden incluir bases de datos no relacionales u otras estructuras diferentes.
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 Unico, definiendo estdndares, 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

nombre direccion telefono  fk_distite  nombre fk_provincia nombre  fk_departamenta  nombre
Casa Welsch AV. ICANRO. 112, Lima (Esqg. Jr. De la Union Cerc...  NULL L Lima 1 Lima 1 Lima
Centro Civico Av. Paseo de la Republica 144, Lima (CC. Real Pla...  NULL 5 Lima bl Lima 1 Lima
Centro Civico (Local R 17)  Av. Paseo De la Replblica Nomero 144 { Local R .. MULL 9 Lima il Lima 1 Lima
Arequipa 1300 Jr. Teodoro Cardenas Nro. 150-154 (Cruce con Av NULL 5 Lima 1 Lima 1 Lima

LAP Av. Elmer Faucett s/n. Aeropuerto Intemacional Jor... NULL 1 Callac ] Calac 5 Callao

Bellavista {Meropuerto Jorge Chavez) NULL E Callac 5 Callac 5 Callao
Ovalo Ovalo Gutiemez NULL fil Miraflores 1 Lima 1 Lima
8 Fardo Av. Pardo 257 NULL L Mirsflores 1 Lima 1 Lima
9 Diagonal Qscar R. Benavides 314 Miraflores (Frente al Pque.... NULL T Miraflores 1 Lima il Lima
10 Strip La Aurora Ca. Jose Sabogal N* 251-255 NULL b Mirzflores 1 Lima 1 Lima
1 lsil Benavides Av. Benavides 778, Mirflores (Dentro de lsil De Be...  NULL " Mirsflores 1 Lima 1 Lima
12 Aurora Av. Benavides 1770.Mirsflores NULL i Miraflores 1 Lima 1 Lima
1k Casa Leuro Av. 28 de Julio B46, Miraflores (Por Tanta de Mirgfl...  MULL 2 Mirzflores 1 Lima 1 Lima
14 Marmiott Av. Larco Nro. 1345 - Tienda 9, Miraflores (Hotel M...  NULL i Mirzflores 1 Lima 1 Lima
15 Larcomar Malecon de la reserva 610interio 128 CC Larcomar...  NULL il Mirzflores 1 Lima 1 Lima
16 Jockey CC Jockey Plaza, Javier Prado Oeste 4200, 2° nive NULL 17 Surco 1 Lima 1 Lima
17 Cronos Av. Encalada Nro 1815. Lima Polo and Hurt {Av. E...  NULL 17 Surco 1 Lima 1 Lima
18 Pola Aw. H Polo 709.5urco {ref: Frente a CC H Pola) NULL 17 Surco 1 Lima 1 Lima
19 upC Av. Mlonso de Molina s/n. Interior Universidad Peru...  NULL 17 Surco 1 Lima 1 Lima
20 Primavera 2 Av. Primavera 2062 NULL 17 Surco 3 Lima 1 Lima
21 Brea y Parinas Av. Caminos del Inca 414, Utb Tambo de Montemic...  NULL 7 Surco 1 Lima 1 Lima
2 Benavides Av. Benavides 4670 Surco (Cruce con Velasco Ast MULL W Surca 1 Lima 1 Lima
23 Velzsco Astete Av. Velasco Astete 1002, Surco (Cruce de Velasco...  NULL 7 Surco 1 Lima 1 Lima
24 2 de Mayo Av. Dos de Mayo 860-850 Urb. Omantia {Cruce con...  NULL 14 Sanlsi.. 1 Lima 1 Lima
25 Las Fores Av. Las Flores 235, San Isidro (Alt. Cdra. 16 Javier .. NULL 14 Sanlsi.. 1 Lima 1 Lima
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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

pk_empleado  MNombreApelidos MumTel FecContrato estado  flk_cargo descripcion
1| PabloCATZIN De Paz 20831868  2008-01-0100:00.00000 0 1 Cajero
T Ana FIGUEROA Espinoza 27924897 20090201 00:00:00.000 0 1 Cajero

3 MATALIA FERNANDEZ Dionisio 20000254  2008-10-01 00:00:00.000 O 2 Supervisar

4 Ana MENDEZ Cabanillas 17109853  2003-12-01 00:00:00000 O 2 Supervisar

5 Sebastian MEDINA Sifuentes 259779254 2008-06-15 00:00:00.000 0O 3 Gerente

& Claudia GONZALEZ Maravi 21730862 201007-1500:00:00.000 O 1 Cajero

7 Vanesa SALINAS Ulloa 14575100  20010-07-01 00:00:00000 O 1 Cajero

8 Julieta FELIPE MEDIMA 14575100  2012-03-01 00:00:00000 O 2 Supervisar

5 Dalila ANGLADE Reynoso 14574541 200120501 00:00:00000 O 2 Supervisar

10 Maria CCAMCE Perez 18676082  2012-07-07 00:00.00.000 1 3 Gerente

1 GRACIAMA MANRIQUE Sifue... 10138828 20120701 00:00.00.000 1 1 Cajero

12 Alejandra CANUL Paz 20026047 20110701 0D:00:00.000 1 1 Cajero

13 Karina SO5A Castro 24222065  2013-10-15 00:00:00.000 1 2 Supervisor

14 CINTHIA GUERRERC Medina 13131244 2013-11-15 00:00:00.000 1 2 Supervisor

15 Carz SO5A MEDIMNA 26564972 20140701 00:00:00.000 1 3 Gerente

16 Maria MENDOZA Arellano 28382075 20050101 00:00:00.000 O 1 Cajero

17 Inés COLLI Cabanillas 26564572 2005-02-01 00:00:00.000 O 1 Cajero

18 JANI PAMTI Licceti 16171080  2002-05-01 00:00:00000 O 2 Supervisor

19 Moma GOMEZ Hemandez 26564572 2008-12-01 00:00:00.000 O 2 Supervisar

20 Estela UICAB Espinoza 26h64572 200809515 00:00:00.000 O 3 Gerente

21 ALICIA CEME Flores 23245403  2010-07-01 00:00:00.000 © 1 Cajero

22 Victoria CRUZ Vidal 26064972 20100701 00:00:00.000 O 1 Cajero

23 Osvaldo FIGUERDA Solar 45364572  2012-06-01 00:00:00.000 O 2 Supervisor

24 VALERIA JUAREZ Espejo 96564572  2012-06-01 00:00:00.000 O 2 Supervisar

25 ALBARADO RIOS MEDINA 12081571 2010-01-01 00:00:00.000 1 3 Gerente
~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
pk_producto  nombre precioCosto precioVenta fk_subcategora  nombre fk_categoria nombre
caramel macchiato 747 8.00 1 bebidas de estacion 2 bebidas
2 "~ avellana macchisto 746 8.00 1 bebidas de estacion 2 bebidas
3 caramel frappuccine 7.46 .00 1 bebidas de estacion 2 bebidas
4 avellana frappuccine 7.38 8.00 1 bebidas de estacion 2 bebidas
] café mocha 550 6.00 2 bebidas a base es... 2 bebidas
& carame! macchiato 738 8.00 2 bebidas abase es... 2 bebidas
7 latte: 6.53 7.00 2 bebidas a base es... 2 bebidas
2 capuccino 560 6.00 2 bebidas a base es... 2 behidas
5 ESpresso bA7 6.00 2 bebidas a base es... 2 bebidas
10 mocha blanca 5A3 6.00 2 bebidas a basz es... 2 bebidas
11 vaila latte 6.53 7.00 2 bebidas abase es... 2 bebidas
12 te chai latte 550 6.00 2 bebidas a basz es... 2 bebidas
13 frapuccino blended...  8.35 5.00 3 frapuccino blende... 2 bebidas
14 frapuccino blended...  5.16 10.00 3 frapuccino blende... 2 bebidas
15 frapuccino blended...  9.23 10.00 3 frapuccino blende... 2 bebidas
16 frapuccino blended...  9.28 10.00 3 frapuccino blende... 2 bebidas
17 frapuccino blended...  7.42 8.00 3 frapuccino blende... 2 bebidas
18 frapuccino blended...  8.40 5.00 3 frapuccino blende... 2 bebidas
15 frapuccino blended...  5.23 10,00 3 frapuccino blende... 2 behidas
20 te de hoja entera G6.46 7.00 4 atemativas de cafeé 2 bebidas
21 shalen lemontea ... 7.33 8.00 4 attemativas de café 2 bebidas
22 shaken lemontea ... 746 8.00 4 attemativas de café 2 bebidas
23 chocolate caliente 5A3 6.00 4 attemativas de café 2 bebidas
24 keke de aguaymanto  3.71 4.00 5 novedades 3 otros
25 tumon de miel h57 6.00 b novedades 3 otros
--POBLAR DTIEMPO

insertintoMEStarbucks. DBO.DTIEMPO(idFecha,fecha,anio,idSemestre,semestre,id Trimestre
Jtrimestre,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



Figura 30

Poblar tiempo

pk_ordenVenta fechaOrdenVenta anio  idSemestre  semestre idTrimestre  trimestre idMes  mes idDia dia

| 20090102 00:00:00.000 2009 1 Semestre 1 1 Trimestre 1 1 Januay 2 Friday

2 | 20090102 00:00.00.000 2008 1 Semestre 1 1 Trimestre 1 1 Januay 2 Friday
3 2005-01-02 00:00:00.000 2009 1 Semestre 1 1 Trimestre 1 1 January 2 Friday
4 2005-01402 00-:00:00.000 2009 1 Semestre 1 1 Trimestre 1 1 January 2 Friday
5 2009-01-02 00:00:00.000 2009 1 Semestre 1 1 Trimestre 1 1 January 2 Friday
& 2009-01-02 00:00:00.000 2009 1 Semestre 1 1 Trimestre 1 1 January 2 Friday
7 2009-01-02 00:00:00.000 2009 1 Semestre 1 1 Trimestre 1 1 January 2 Friday
] 2005-01-02 00:00:00.000 2005 1 Semestre 1 1 Trimestre 1 1 January 2 Friday
9 2005-01402 00-:00:00.000 2009 1 Semestre 1 1 Trimestre 1 1 January 2 Friday
10 2005-01402 00-:00:00.000 2009 1 Semestre 1 1 Trimestre 1 1 January 2 Friday
1h 2009-01-02 00:00:00.000 2009 1 Semestre 1 1 Trimestre 1 1 January 2 Friday
12 20090102 00:00:00.000 2009 1 Semestre 1 1 Trimestre 1 1 January 2 Friday
13 2005-01-02 00-:00:00.000 2009 1 Semestre 1 1 Trimestre 1 1 January 2 Friday
14 2005-01-02 00:00:00.000 2009 1 Semestre 1 1 Trimestre 1 1 January 2 Friday
15 2005-01402 00-:00:00.000 2009 1 Semestre 1 1 Trimestre 1 1 January 2 Friday
16 2009-01-02 00:00:00.000 2009 1 Semestre 1 1 Trimestre 1 1 January 2 Friday
17 2009-01-02 00:00:00.000 2009 1 Semestre 1 1 Trimestre 1 1 January 2 Friday
18 2009-01-02 00:00:00.000 2009 1 Semestre 1 1 Trimestre 1 1 January 2 Friday
15 2005-01-02 00:00:00.000 2005 1 Semestre 1 1 Trimestre 1 1 January 2 Friday
20 2005-01402 00-:00:00.000 2009 1 Semestre 1 1 Trimestre 1 1 January 2 Friday
21 2005-01402 00-:00:00.000 2009 1 Semestre 1 1 Trimestre 1 1 January 2 Friday
22 2009-01-02 00:00:00.000 2009 1 Semestre 1 1 Trimestre 1 1 January 2 Friday
23 20090102 00:00:00.000 2009 1 Semestre 1 1 Trimestre 1 1 January 2 Friday
24 2005-01-02 00-:00:00.000 2009 1 Semestre 1 1 Trimestre 1 1 January 2 Friday
25 2005-01-02 00:00:00.000 2005 1 Semestre 1 1 Trimestre 1 1 January 2 Friday

--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

pk_comprobante  descripcion

2 Boleta de Verta
3 Ticket
--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
0
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.idSubcategoriaand CAT.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,DUBIL.idSucursal, DPROD.idProducto,DTCV.idC
omprobante

orderbyDTIM.idFecha, DEMP.idEmpleado,DUBIL.idSucursal, DPROD.idProducto,DTCV.idC
omprobante



Figura 32

Poblar ventas
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3.9.6. Fase 6: Gestionar cubos

3.9.6.1. Identificar origenes de datos

Cargar SQL server bussiness intelligence development studio 2017.

—_—

Archivo/Nuevo/Proyecto/Proyecto de Anélisis Services

Ingresar El nombre del Proyecto

En la Ventana Explorador de Soluciones:

81

Crear Origenes de datos: Clic derecho en Origenes de Datos/Nueva de origenes

de datos, en la siguiente ventana

Seleccionar Cuenta de servicio y finalizar.

Clic en Finalizar
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3.9.6.2. Identificar vistas de fuentes de datos

Crear Vista de Origenes de datos: Clic derecho en Vista de Origenes de
Datos/Nueva Vista de origenes de datos, en la siguiente ventana

En la ventana Asistente para vistas del origen de datos, Seleccionar un Origen de
datos, clic en siguiente.

En la ventana seleccionar tablas y vistas, seleccionar las tablas correspondientes.,
clic en siguiente.

Clic en finalizar.

3.9.6.3. Crear y cargar el cubo

1.

2.

Crear los cubos: Clic derecho en Cubos/Nuevo Cubo/

En la ventana “Seleccionar método de creacion”, seleccionar la opcion “Usar
tablas existentes”, clic en siguiente

En la venta “Seleccionar tablas de grupo de medida”, seleccionar la tabla de
hechos, en este caso “HVENTAS”, clic en siguiente

Seleccionar las medidas que desea incluir en el cubo.

Seleccionar las dimensiones que se incluirdn en el cubo.

Siguiente / Finalizar.

3.9.6.4. Personalizar cubos: crear jerarquias, KPIs, etc.

1.

Creacion de Jerarquias: En la pestafia <ME Starbucks>.cube dirigirse a la zona
Dimensions y hacer clic en una dimensién Luego Editarla
Seleccionar DDateTime, arrastrar afio, 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
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3.9.7. Fase 7: Realizar reportes

Figura 34

Reportes con visual studio: Andlisis OLAP, KPlIs
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Indicador /
KPI1

Expresion de
Valor

Objetivo

Indicador
de Estado

Expresion de Estado

Expresion de
tendencia

Ventas
Promedio por

Unidad

[AMeasures].[Monto
Ventas
Soles]/[Measures].[Cantid
ad Ventas]

10

aze when [MMeazures] [Monto

Wentas

Solez)/[Measures]. [Cantidad
fentas]=9 8 then 1

when [Measures]. [Monto

Ventag

Soles]/[Measures]. [Cantidad
fentas =9 then 0

elze -1

end

Cantidad

ventas anunal

[Measurez].[Cantidad
Ventas]

LOS*([DTIEMPO].[

Afio].prevMember,[

Meazures].[Cantida
d Ventas])

case when kpivaloe(” Cantidad
wventas
anual"Vipigoal("Cantidad
ventas anual"==95 then 1
when kpivalue"Cantidad
ventas

amual " Vipigoal("Cantidad
ventas anual =95

and kpivalue("Cantidad ventas
anual " ¥kpigeal("Cantidad
ventas anual == 80

then 0

else -1

end

{[MMeasures] [Cantidad Ventas]-

([DTIEMPO]. [Afio] prevhiembe

r.[Measures] [Cantidad

Wentaz]WW[Aeasures]. [Cantidzad
entas]
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Ventas Soles

[Measures].[Monto Ventas

LO04%([DTIEMPO].[
Aiio].previember,[
Measures).[Monto

case when kpivalue™ Ventas
Soles Anual"Vipizoal(™" Ventas
Soles Anual")>=99 then 1
when kpivalue{"Ventas Soles
Ammal"Whpigoal(" Ventas Soles
Anual "= 98

and kpivalue("Ventas Soles

([Meazures]).[Monto Ventas
Soles]-
([DTIEMPO].[Afio].previdem

ber,[Meazures].[Monto Ventas

Soles] ; Amual")ipizoal( "Ventas Soles
Anual R ity Anual")==_80 Soles]))/[Measures].[Monto
E]l:: l:i Ventas Soles]
end
case when
{[Mieazures] [Cantidad
([Measores].[Cantidad Comprobantes], [DTIPO COMP
VENTA] [Comprobante] [Factu
Comprobantes],[DTIPD ra]]t-"{[_‘-.-Ieam.l;'-?;f [Cantidad
COMP Comprobantes] [DTIPO COLE
VENTA] [Comprobante] [A11
VENTAL[Comprobantel.| *1&:]:-33]_;! e HALD
. Factora])/{[Meazuresz].[Ca when ([Measures). [Cantidad
Registro o 33.5 Comprobantes],[DTIPO COMP
factura o VENTA] [Comprobante] [Factu
Comprobantes],[DTIPO ra] Vi([Meazures]. [Cantidad
COMP Comprobantes] [DTIPO COLEP
G WVENTA] [Comprobante] [AIL])
VENTA].[Comprobante].[ #100=33_3 then 0
AI*100 A

end




Figura 35

Reportes de visual studio con KPI
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Figura 36

Indicador de estado tipo semaforo dinamico

: o i Indicador 5
Imdicadar / KPI Expresion de WValor Objetivo de Estoad Expresion de Estado
case when ([Measures].[Cantidad
Comprobantes], [DCOMPROBANTE].[Mombre
Comp|.&[Boleta de
Venta])/([Measures].[Cantidad
([Measures].[Cantidad Comprobantes],[DCOMPROBAMNTE].[Mombre
a) BazanTotal BoletafTotal Factura | ¢ o o] [DCOMPROBANTEL [Nombre ’ Comp]-&[Factura])=0.7 then, 1 when
Compl.&[Boleta de i3 ([Measures].[Cantidad
ol Venta])/([IMeasures].[Cantidad _) Comprobantes],[DCOMPROBANTE]. [Nombre
o Comprobantes],[DCOMPROBAMNTE].[Nombre 0.60 ¥ Comp].&[Boleta de
Compl.&lFacturz]) ) | Venal/(Measures] (cantidad
= Comprobantes],[DCOMPROBAMNTE]. [Mombre
Comp].&[Factura])=0.6 then 0 else -1 end
([Measures].[Cantidad
b} % de Registros de Boletas Comprobantes],[DCOMPROBAMNTE].[Mombre
Compl-&[Boleta de 30 NF{KPIVALUE[{"Registro Boleta")-
Registro Boleta Venta])/sum{[Measures].[Cantidad KPIGOAL|"Registro Boleta™)==0,1,-1)
Comprobantes]]*100
: ([Measures].[Cantidad
bl e g el e kacyin s Comprobantes],[DCOMPROBANTE].[Nombre o Q IIF|KPIVALUE("Registro Factura®)-
S Compl.&[Factura])/sum{[Measures].[Cantidad KPIGOAL|"Registro Factura")>=0,1,-1)
Comprobantes])* 100
d} % de Registros de Ticket (M J.[Cantidad
s Comprobantes],[DCOMPROBANTE].[Nombre 20 Q IIF{KPIVALUE(" Registrg Ticket")-
Comp].&[Ticket]]sum([Measures].[Cantidad KPIGDAL"Registro Ticket™)==0,1,-1}
Comprobantes])* 100
case when sum([Measures].[Montg Ventas
g] Venta Promedioc por Unidad Soles])/sumi[Measures].[Cantidad
[SolesUnidad) sumi[Measures].[Monto "|.|’E|1tE_|5 0 o Ventas])=10 then 1 when
Soles])/sum({[Measures].[Cantidad Ventas]) = sum([Measures].[Monto Mentas
Venta Promedio Soles])fsumi[Measures].[Cantidad

Wentas])=9 then 0 else -1 end
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f] Total de Ventas @
IF{KPIVALUE("Venta Total"}-
Venta Total ==l e 15000 " KPIGOAL("Venta Total")>0,1,-1)

Boleta on Factura 1004067828 12845 6

Registro Boleta 333556990826823 30

Registro Factura 332604014859542

Registro Ticket 3334380043 13635 3
Venta Promedio Q7971251245209 7

venta Total 6363125




Figura 37

Reportes con excel: tabla dindmica
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Figura 38
Reportes grdficos dindmicos
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Figura 39

Reportes desde cubos con reporting services desde la pestaiia diserio
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Figura 40

Desde la pestaria vista previa
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Figura 41

Desde la pestaiia diseiio con SQL server
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Figura 42

Desde la pestaiia vista previa con SQL Server
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Figura 43

Publicar reportes con reporting services
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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
investigacion. Tiempo de generacién de reportes, Cantidad de reportes generados por dia,
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. Ademads, 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: 1, I2, I3y 14.

Ii: Tiempo de Iz: Cantidad de I3: Tiempo para I4: Nivel de
generacion de reportes reportes generados por analizar la satisfaccion del
(min) dia informacion (min) usuario
Post Post Post Post Post Post Post Post
N° prueba prueba prueba prueba prueba prueba prueba prueba
(Ge) (Ge) (Ge) (Ge) (Ge) (Ge) (Ge) (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 23 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
21
22
23
24
25
26
27
28
29
30

296
223
184
226
180
211
206
152
153
128
163

2.88
4.59
3.50
3.48
3.47
4.11
3.02
2.10
4.96
3.04
3.90

28
17
35
31
37
18
27
26
35
25
21

59
50
63
38
82
66
35
40
61
52
50

71
47
91
89
54
34
19
79
98
36
63

9.0 Medio
124 Bajo
8.4 Bajo
19.7 Alto
23.6 Bajo
29.0 Medio
25.2 Medio
21.7 Medio
2.0 Alto
3.1 Bajo
15.6 Medio

Medio
Alto
Alto

Medio

Medio
Alto

Medio
Alto
Alto

Medio

Medio

4.3. Prueba de normalidad

4.3.1. I;: Tiempo de generacion de reportes

Figura 45

Prueba de normalidad para los datos de post prueba del Ge y Gc para el I;.
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Aqui podemos observar que para el indicador, en la PostPrueba (Ge) y la

PostPrueba (Gc) p (0.824 y 0.944) > a (0.05). Por lo tanto, los valores del indicador tienen un

comportamiento normal.



4.3.2. D: Cantidad de reportes generados por dia

Figura 46

Prueba de normalidad para los datos de post prueba del Ge y Gce para el .

Prueba de Normalidad: 12 Cantidad de reportes generados por dia
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Se ve que para el indicador, en la PostPrueba (Ge) y la PostPrueba (Gc) p (0.567 y

0.588) > a (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 informacion
Figura 47

Prueba de normalidad para los datos de post prueba del Ge y Gce para el I.

Prueba de Normalidad: 13 Tiempo para analizar la informacion
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Se ve que para el indicador, en la PostPrueba (Ge) y la PostPrueba (Gc) p (0.739 y

0.589) > a (0.05). Por lo tanto, los valores del indicador tienen un comportamiento normal.

4.3.4. L4 Nivel de satisfaccion del usuario

Debido a que los resultados de este indicador son cualitativos, no tiene sentido realizar

la Prueba.
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4.4. Contrastacion de la hipétesis

Ahora se presenta la validacién de las hipdtesis especificas 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 hip6tesis para las Indicadores se detallan:

Para I1: Tiempo de generacion de reportes

Post 1.60]2.16 (4.8713.39(4.10|1.41(2.89|3.162.07 | 1.81]3.10 (2.44 | 2.79 [ 3.74 | 4.89

prueba Ge |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 149 | 189 | 169 | 208 | 128 | 201 | 166 | 241 | 252 [ 233 | 211 | 278 | 192 | 265 | 171

prueba Gc | 186 | 218 | 262 | 214 | 296 | 223 | 184 | 226 | 180 | 211 | 206 | 152 | 153 | 128 | 163

Hi: Si se usa una solucion de Business Intelligence, basado en un Nuevo Modelo, disminuye
el Tiempo de generacion de reportes para la Toma de Decisiones de la Gerencia de Ventas
(Post prueba Ge) respecto a la muestra a la que no se aplico (Post prueba Gc).

Hi: pis o

p1 = Media Poblacional del Tiempo de generacion de reportes para la Toma de Decisiones de
la Gerencia de Ventas en la Post prueba del Ge.

p2 - Media Poblacional del Tiempo de generacion de reportes para la Toma de Decisiones de
la Gerencia de Ventas en la Post prueba del Gc.

Ho: Si se usa una solucién de Business Intelligence, basado en un Nuevo Modelo, aumenta el
Tiempo de generacion de reportes para la Toma de Decisiones de la Gerencia de Ventas (Post
prueba Ge) respecto a la muestra a la que no se aplic6 (Post prueba Gc).

Ha: Si se usa una solucion de Business Intelligence, basado en un Nuevo Modelo, disminuye
el Tiempo de generacion de reportes para la Toma de Decisiones de la Gerencia de Ventas
(Post prueba Ge) respecto a la muestra a la que no se aplic6 (Post prueba Gc).

Ho: p1< 2
Ha: pispe
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Al procesar los datos se obtiene lo siguiente:

Estadisticas descriptivas

Prueba
Error
estandar Hipatesis nula Heipa -pz =0
Muestra N Media Desv.Est mdez:g Hipotesis aiterna  Hy: s - bz > 0
Post prucba (Go) 30 2018 430 79 ValorT GL Valorp
Postprueba (Ge) 30 3.23 1.01 0.18 2526 29 0.000

Debido a que el valor-p (0.000) < a (0.05), los resultados proporcionan la evidencia necesaria
para rechazar la hipétesis nula (Ho), y la hipétesis alterna (Ha) es cierta. La prueba result6 ser

significativa.

Para I2: Cantidad de reportes generados por dia

Post 50 | 90 | 64 | 75 | 70 | 57 | 74 | 78 | 37 | 57 | 31 53 | 60 | 86 | 69

prueba Ge | 58 | 61 79 | 58 | 59 [ 50 | 63 | 38 | 82 | 66 | 35 | 40 | 61 52 | 50

Post 29 [ 28 | 19 | 49 | 45 | 356 | 32 | 11 23 | 36 | 50 | 36 | 46 | 31 29

prueba Gc 19 13| 32| 46| 28| 17| 35| 31 37 18| 27| 26| 35| 25| 21

Hi: Si se usa una solucién de Business Intelligence, basado en un Nuevo Modelo, aumenta la
Cantidad de reportes generados por dia para la Toma de Decisiones de la Gerencia de Ventas

(Post prueba Ge) respecto a la muestra a la que no se aplic6 (Post prueba Gc).

Hi: g <2

u1=Media Poblacional de 1a Cantidad de reportes generados por dia para la Toma de Decisiones
de la Gerencia de Ventas en la Post prueba del Ge.

u2 = Media Poblacional de 1a Cantidad de reportes generados por dia para la Toma de Decisiones
de la Gerencia de Ventas en la Post prueba del Ge.

Ho: Si se usa una solucion de Business Intelligence, basado en un Nuevo Modelo, disminuye
la Cantidad de reportes generados por dia para la Toma de Decisiones de la Gerencia de Ventas

(Post prueba Ge) respecto a la muestra a la que no se aplico (Post prueba Gc).
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Ha: Si se usa una solucién de Business Intelligence, basado en un Nuevo Modelo, aumenta la

Cantidad de reportes generados por dia para la Toma de Decisiones de la Gerencia de Ventas

(Post prueba Ge) respecto a la muestra a la que no se aplic6 (Post prueba Ge).

Al procesar los datos se obtiene lo siguiente:

Estadisticas descriptivas

Muestra

N Media

Error

estandar

Desv.Est.

dela

media

Post prueba {
Post prueba {

Ga)_1

Ge)_1

30
30

303
60.4

10.3
15.1

14
2.8

Ho: 1= p2
Ha: pi<p2

Prueba
Hipatesis nula Het pa -pz =0
Hipotesis alterna  Hypy -z <0

ValorT GL Valorp

-9.00 51 0.000

Debido a que el valor-p (0.000) < a (0.05), los resultados proporcionan la evidencia necesaria

para rechazar la hipétesis nula (Ho), y la hipdtesis alterna (Ha) es cierta. La prueba resulto ser

significativa.

Para I3: Tiempo para analizar la informacién

Post 49 (179 | 6.0 | 144 | 23 | 09 |28.6| 9.7 48 | 135 | 149 |19.6(5.8|12.6|16.0
pruebaGe | 154 [ 124 | 223 | 19.2 [ 9.0 | 124 | 84 | 19.7 | 236 | 29.0 | 25.2 |21.7(2.0| 3.1 [ 15.6

Post 71 53 82 120 (118 | 26 39 67 117 88 2| 24| 41 531 39
prueba Gc 57 49 18 49 71 47 91 89 54 34 19 79 [ 98| 36 | 63

Hi: Si se usa una solucién de Business Intelligence, basado en un Nuevo Modelo, disminuye

el Tiempo para analizar informacién para la Toma de Decisiones de la Gerencia de Ventas

(Post prueba Ge) respecto a la muestra a la que no se aplicé (Post prueba Gc).

Hi: pispe
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p1 - Media Poblacional del Tiempo para analizar informacion para la Toma de Decisiones de
la Gerencia de Ventas en la Post prueba del Ge.
p2 - Media Poblacional del Tiempo para analizar informacion para la Toma de Decisiones de
la Gerencia de Ventas en la Post prueba del Gc.

Ho: Si se usa una solucién de Business Intelligence, basado en un Nuevo Modelo, aumenta el
Tiempo para analizar informacion para la Toma de Decisiones de la Gerencia de Ventas (Post
prueba Ge) respecto a la muestra a la que no se aplic6 (Post prueba Gc).

Ha: Si se usa una solucién de Business Intelligence, basado en un Nuevo Modelo, disminuye
el Tiempo para analizar informacion para la Toma de Decisiones de la Gerencia de Ventas

(Post prueba Ge) respecto a la muestra a la que no se aplic6 (Post prueba Gc).

Ho: i <2
Ha: pis po
Al procesar los datos se obtiene lo siguiente:
Estadisticas descriptivas
Error Prueba
estandar e L
de |a I—_:u?nteifr_'lula Hotpa-pz =0
Muestra N Media Desw.Est. media Hipdtesis alterna  Hu:ju - pz > 0
Postprueba (Go)_2 30 503 300 56 ValorT GL Valorp
Post prusba (Ge)_2 30 132,70 7.99 15 781 32 0.000

Debido a que el valor-p (0.000) < a (0.05), los resultados proporcionan la evidencia necesaria
para rechazar la hipotesis nula (Ho), y la hip6tesis alterna (Ha) es cierta. La prueba resulto ser

significativa
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V.  DISCUSION DE RESULTADOS
Tiempo de generacion de reportes: I;
Tabla 12

Resultados de post-prueba (Gc) y post-prueba (Ge) para el 1;

Post Post prueba (Ge)
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

e EI53.33 % de los Tiempos de generacion de reportes en la Post prueba del Ge fueron

inferiores al promedio en la Post prueba del Gc.

e FEI1100.00 % de los Tiempos de generacion de reportes en la Post prueba del Ge fueron

inferiores a su Meta Planteada.

e FEI1100.00 % de los Tiempos de generacion 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 dia: I
Tabla 13

Resultados de post-prueba (Gc) y post-prueba (Ge) para el I2

Post Post prueba (Ge)
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

e FEl46.66 % de las Cantidades de reportes generados por dia en la Post prueba del Ge
fueron superiores al promedio en la Post prueba del Gc.

e FEl 76.66 % de las Cantidades de reportes generados por dia en la Post prueba del Ge
fueron superiores a su Meta Planteada.

e FEI1100.00 % de las Cantidades de reportes generados por dia en la Post prueba del Ge

fueron superiores a su media en la Post prueba del Gc.



Tabla 14

Resultados de Post-Prueba (Gc) y Post-Prueba (Ge) para el I3

Tiempo para analizar la informacion: I3
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Post Post prueba (Ge)
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

e FEIl 50.00 % de los Tiempos para analizar la informacién en la Post prueba del Ge
fueron inferiores al promedio en la Post prueba del Gc.

e EI150.00 % de los Tiempos para analizar la informacién en la Post prueba del Ge fueron
inferiores a su Meta Planteada.

e EI1100.00 % de los Tiempos para analizar la informacién en la Post prueba del Ge fueron

inferiores a su media en la Post prueba del Ge.
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Nivel de satisfaccion del usuario: 14

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

Ne | 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 Estado Frecuencia
Bajo 10 Buenos 8
Medio 12 Malos 22
Alto 8
Total 30

e El 33 % de las veces el Nivel de satisfaccion del usuario fue registrada como Bajo por
los usuarios.

e Solo el 40 % de las veces el Nivel de satisfaccion del usuario fue registrada como Medio
por los usuarios.

e Sodlo el 27 % de las veces el Nivel de satisfaccion del usuario fue registrada como Alta

por los usuarios.



Tabla 16

Valores de la post prueba del Ge
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Ne° 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
Ne | 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 Estado Frecuencia
Medio 13 Buenos 17
Alto 17 Malos 13
Total 30

E1 00 % de las veces el Nivel de satisfaccion del usuario fue registrada como Bajo por

los usuarios.

Solo el 43 % de las veces el Nivel de satisfaccion del usuario fue registrada como Medio

por los usuarios.

Sélo el 57 % de las veces el Nivel de satisfaccion del usuario fue registrada como Alta

por los usuarios.
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VI. CONCLUSIONES

Al utilizar una solucién de Business Intelligence, basado en un Nuevo Modelo, se
optimizé la Toma de Decisiones de la Gerencia de Ventas en una empresa
Comercializadora de Alimentos.

Cando se usa una solucién de Business Intelligence, basado en un Nuevo Modelo,
disminuye el tiempo de generacién de reportes para la Toma de Decisiones de la
Gerencia de Ventas.

Al utilizar una solucién de Business Intelligence, basado en un Nuevo Modelo, se
incrementa la cantidad de reportes generados por dia para la Toma de Decisiones de la
Gerencia de Ventas.

Luego de utilizar una solucién de Business Intelligence, basado en un Nuevo Modelo,
disminuye el tiempo para analizar informacién para la Toma de Decisiones de la
Gerencia de Ventas.

Cando se utiliza una solucién de Business Intelligence, basado en un Nuevo Modelo,
aumenta el nivel de satisfaccion del usuario para la Toma de Decisiones de la Gerencia
de Ventas.

El Enfoque Sistémico permite generar nuevas Metodologias 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 realizacion de
prondsticos.

Apoyar a los graduados para la publicacién de sus tesis.
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IX. ANEXOS
Anexo A. MATRIZ DE CONSISTENCIA

TITULO: MODELO DE TOMA DE DECISIONES IMPLEMENTADO CON BI PARA LA GERENCIA DE VENTAS EN UNA

COMERCIALIZADORA DE ALIMENTOS

Problema General Objetivo General Hipodtesis General Variables Indicador(es)
¢, En qué medida el uso | Optimizar el | Si se utiliza una _ _ o
de Business | Proceso de Toma | solucién de IVa“ab'e_ _ o - Ausen _Tg’gs?cea'”ves“gac'o”:
Intelligence, basado en | de Decisiones de | Business gfgﬁggg'eme' resencia_nusencia 1 - Aplicada
un  Nuevo Modelo, |la Gerencia de | Intelligence, Intelligence
mejorara la Toma de | Ventas en una|basado en un Nivel de Investigacion
Decisiones de la|empresa Nuevo Modelo, se | Variable - Tiempo de generacién | Descriptiva
Gerencia de Ventas en | Comercializadora | optimizara Toma | Dependiente: de reportes. Correlacional
una empresa [de  Alimentos, [ de Decisiones de | Procese de Toma di- Cantidad de reportes | '~ .

o . . decisiones de I§ generados por dia. oblacion:
Comercializadora  de | mediante la Gerencia de | ggrencia de Vental- Tiempo para analizar la | Todos los procesos
Alimentos? Business Ventas en una|en una Empres{ informacién. Toma de Decisiones

Intelligence, empresa Comercializadora d{- Nivel de satisfaccion del | de la Gerencia de
basado en un | Comercializadora | Alimentos. usuario. ge”tas ‘.3“|. Empresas
Nuevo Modelo. | de Alimentos. o r:ﬁr:f;t'(z)ifjoras
N= Infinito.
Muestra:
n=30 Toma de
Decisiones de la
Gerencia de
Ventas de wuna
Comercializadora
de Alimentos.
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Variables Indicador(es) indices Unidad de Medida Unidades de Observacion
Variable Independiente: Presencia_Ausencia No, Si
Business Intelligence
Tiempo drgpgoer?:sramon de 24 a 36 Horas Registro Manual
Variable Dependiente: .
Proceso de Toma de decisione Cantidad de repor}es 1a2 Reportes/ dia Registro Manual
. generados por dia
de la Gerencia de Ventas en un Tiem 2 analizar 2
Empresa Comercializadora d Iempo para an: 45 a 60 Minutos Observacion directa
Alimentos : |nforrrl1aC|on. :
Nivel de satisfaccion del MM, M, R B, MB Registro Manual

usuario
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Anexo B. Script para crear el modelo en estrella con SQL Server 2017

CREATE TABLE DEMPLEADO
(

idEmpleado integer IDENTITY ( 1,1),
NombreApellidos  varchar(100) NOT NULL,
numTel varchar(15) NULL ,
fecContrato datetime NOT NULL ,
estado bit NOT NULL ,
idCargo integer NOT NULL ,
Cargo varchar(20) NOT NULL
)
g0
ALTER TABLE DEMPLEADO
ADD CONSTRAINT XPKDEMPLEADO PRIMARY KEY
CLUSTERED(idEmpleado ASC)
go

CREATE TABLE DPRODUCTO

(
idPRODUCTO integer IDENTITY (1,1),
nombre varchar(50) NOT NULL ,
precioCosto numeric(8,2) NOT NULL,
precioVenta numeric(8,2) NOT NULL ,
idSubcategoria  integer NOT NULL,
Subcategoria varchar(100) NOT NULL,
idCategoria integer NOT NULL,

Categoria varchar(100) NOT NULL
)
g0
ALTER TABLE DPRODUCTO
ADD CONSTRAINT XPKDPRODUCTO PRIMARY KEY  CLUSTERED
(idPRODUCTO ASC)
go
CREATE TABLE DTIEMPO
(
idFecha integer IDENTITY (1,1),
fecha datetime NOT NULL ,
anio integer NOT NULL ,
idSemestre integer NOT NULL ,
Semestre varchar(20) NOT NULL,
idTrimestre integer NOT NULL,
Trimestre varchar(20) NOT NULL ,
1idMes integer NOT NULL,
Mes varchar(20) NOT NULL,

idDia integer NOT NULL,



126

Dia varchar(20) NOT NULL
)
go
ALTER TABLE DTIEMPO
ADD CONSTRAINT XPKDTIEMPO PRIMARY KEY CLUSTERED(idFecha ASC)
go

CREATE TABLE DTIPO_COMP_VENTA

(
idComprobante integer IDENTITY (1,1),

nombreComp varchar(50) NOT NULL
)
go

ALTER TABLE DTIPO_COMP_VENTA

ADD CONSTRAINT XPKDTIPO PRIMARY KEY CLUSTERED(idComprobante

ASC)
g0

CREATE TABLE DUBICACION
(

idSucursal integer IDENTITY ( 1,1),
nombreSuc varchar(50) NOT NULL ,
direccion varchar(200) NOT NULL,
telefono varchar(20) NOT NULL,
idDistrito integer NOT NULL,
Distrito varchar(50) NOT NULL,
idProvincia integer NOT NULL,
Provincia varchar(50) NOT NULL,

idDepartamento ~ integer NOT NULL ,
Departamento varchar(50) NOT NULL
)
go

ALTER TABLE DUBICACION
ADD CONSTRAINT XPKDUBICACION
CLUSTERED(idSucursal ASC)

g0

CREATE TABLE HVENTAS

(
idFecha integer NOT NULL,

PRIMARY

KEY
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idEmpleado integer NOT NULL ,
idSucursal integer NOT NULL ,
idPRODUCTO integer NOT NULL ,
cantidad_VENTAS integer NULL ,
monto_costo_soles numeric(14,2) NULL ,
monto_VENTAS_soles numeric(14,2) NULL ,
monto_VENTAS_dolares numeric(14,2) NULL ,
cantidad_comprobantes integer NULL ,
idComprobante integer NOT NULL

)

g0

ALTER TABLE HVENTAS
ADD CONSTRAINT XPKHVENTAS PRIMARY KEY CLUSTERED(idFecha
ASC,idEmpleado ASC,idSucursal ASC,idPRODUCTO ASC,idComprobante ASC)

g0

ALTER TABLE HVENTAS
ADD CONSTRAINT R_1 FOREIGN KEY (idFecha) REFERENCES
DTIEMPO(idFecha)

ON DELETE NO ACTION
ON UPDATE NO ACTION
g0
ALTER TABLE HVENTAS

ADD CONSTRAINT R_2 FOREIGN KEY (idEmpleado) REFERENCES
DEMPLEADO(GdEmpleado)

ON DELETE NO ACTION
ON UPDATE NO ACTION
go
ALTER TABLE HVENTAS

ADD CONSTRAINT R_3 FOREIGN KEY (idSucursal) REFERENCES
DUBICACION(idSucursal)

ON DELETE NO ACTION
ON UPDATE NO ACTION
g0
ALTER TABLE HVENTAS

ADD CONSTRAINT R 4 FOREIGN KEY (1dPRODUCTO) REFERENCES
DPRODUCTO(1idPRODUCTO)
ON DELETE NO ACTION
ON UPDATE NO ACTION

g0
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ALTER TABLE HVENTAS
ADD CONSTRAINT R 7 FOREIGN KEY (idComprobante) REFERENCES
DTIPO_COMP_VENTA (idComprobante)
ON DELETE NO ACTION
ON UPDATE NO ACTION

g0

CREATE TRIGGER tD_DEMPLEADO ON DEMPLEADO FOR DELETE AS
/* ERwin Builtin TRIGGER */
/* DELETE TRIGGER on DEMPLEADO */
BEGIN
DECLARE @errno int,
@errmsg varchar(255)
/* ERwin Builtin TRIGGER */
/* DEMPLEADO HVENTAS on PARENT DELETE no ACTION */
/* ERWIN_RELATION:CHECKSUM="0000ed8b", PARENT_OWNER="",
PARENT_TABLE="DEMPLEADOQO"
CHILD_OWNER="", CHILD_TABLE="HVENTAS"
P2C_VERB PHRASE="", C2P_VERB PHRASE="",
FK_CONSTRAINT="R_2", FK _COLUMNS="idEmpleado" */
IF EXISTS (
SELECT * FROM DELETEd,HVENTAS
WHERE
I* %JoinFKPK(HVENTAS,DELETEd," ="," AND") */
HVENTAS.idEmpleado = DELETEd.idEmpleado
)
BEGIN
SELECT @errno = 30001,
@errmsg = 'Cannot DELETE DEMPLEADO because HVENTAS exists.'
GOTO ERROR
END

/* ERwin Builtin TRIGGER */
RETURN

ERROR:
raisSERROR @errno @errmsg
rollback transaction

END

g0
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CREATE TRIGGER tU_DEMPLEADO ON DEMPLEADO FOR UPDATE AS
/* ERwin Builtin TRIGGER */
/* UPDATE TRIGGER on DEMPLEADO */
BEGIN
DECLARE @NUMROWS int,
@nullent int,
@validcent int,
@insidEmpleado integer,
@errno int,
@errmsg varchar(255)

SELECT @NUMROWS = @@rowcount
/* ERwin Builtin TRIGGER */
/* DEMPLEADO HVENTAS on PARENT update no ACTION */
/* ERWIN_RELATION: CHECKSUM="000105¢c3", PARENT_OWNER="",
PARENT_TABLE="DEMPLEADO"
CHILD_OWNER="", CHILD_TABLE="HVENTAS"
P2C_VERB PHRASE="", C2P_VERB_ PHRASE="",
FK_CONSTRAINT="R_2", FK _COLUMNS="idEmpleado" */
IF
/* %9PARENTPK(" OR",UPDATE) */
UPDATE(dEmpleado)
BEGIN
IF EXISTS (
SELECT * FROM DELETEd,HVENTAS
WHERE
/* %JoinFKPK(HVENTAS,DELETEd," ="," AND") */
HVENTAS.idEmpleado = DELETEd.idEmpleado
)
BEGIN
SELECT @errno = 30005,
@errmsg = 'Cannot update DEMPLEADO because HVENTAS exists.'
GOTO ERROR
END
END

/* ERwin Builtin TRIGGER */
RETURN
ERROR:
raisERROR @errno @errmsg
rollback transaction
END

g0

CREATE TRIGGER tD_DPRODUCTO ON DPRODUCTO FOR DELETE AS
/* ERwin Builtin TRIGGER */
/* DELETE TRIGGER on DPRODUCTO */
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BEGIN
DECLARE @errno int,
@errmsg varchar(255)
/* ERwin Builtin TRIGGER */
/* DPRODUCTO HVENTAS on PARENT DELETE no ACTION */
/* ERWIN_RELATION:CHECKSUM="0000effd", PARENT_OWNER="",
PARENT_TABLE="DPRODUCTO"

CHILD_OWNER="", CHILD_TABLE="HVENTAS"
P2C_VERB PHRASE="", C2P_VERB PHRASE="",
FK_CONSTRAINT="R_4", FK_ COLUMNS="idPRODUCTO" */
IF EXISTS (

SELECT * FROM DELETEd,HVENTAS

WHERE

/* %JoinFKPK(HVENTAS,DELETEd," ="," AND") */
HVENTAS.idPRODUCTO = DELETEd.idPRODUCTO

)
BEGIN

SELECT @errmo = 30001,

@errmsg = 'Cannot DELETE DPRODUCTO because HVENTAS exists.'

GOTO ERROR

END

/* ERwin Builtin TRIGGER */
RETURN

ERROR:
raisSERROR @errno @errmsg
rollback transaction

END

g0

CREATE TRIGGER tU_DPRODUCTO ON DPRODUCTO FOR UPDATE AS
/* ERwin Builtin TRIGGER */
/* UPDATE TRIGGER on DPRODUCTO */
BEGIN
DECLARE @NUMROWS int,
@nullent int,
@valident int,
@insidPRODUCTO integer,
@errno int,
@errmsg varchar(255)

SELECT @NUMROWS = @@rowcount
/* ERwin Builtin TRIGGER */
/* DPRODUCTO HVENTAS on PARENT update no ACTION */
/* ERWIN_RELATION:CHECKSUM="00010be4", PARENT_OWNER="",
PARENT_TABLE="DPRODUCTO"
CHILD_OWNER="", CHILD_TABLE="HVENTAS"
P2C_VERB PHRASE="", C2P_VERB_ PHRASE="",
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FK_CONSTRAINT="R_4", FK COLUMNS="idPRODUCTQO" */
IF
I* %PARENTPK(" OR",UPDATE) */
UPDATE(@{AdPRODUCTO)
BEGIN
IF EXISTS (
SELECT * FROM DELETEd,HVENTAS
WHERE
I* %JoinFKPK(HVENTAS,DELETEd," ="," AND") */
HVENTAS.idPRODUCTO = DELETEd.idPRODUCTO
)
BEGIN
SELECT @errno = 30005,
@errmsg = 'Cannot update DPRODUCTO because HVENTAS exists.'
GOTO ERROR
END
END

/* ERwin Builtin TRIGGER */
RETURN
ERROR:
raisSERROR @errno @errmsg
rollback transaction
END

g0

CREATE TRIGGER tD_DTIEMPO ON DTIEMPO FOR DELETE AS
/* ERwin Builtin TRIGGER */
/* DELETE TRIGGER on DTIEMPO */
BEGIN
DECLARE @errno int,
@errmsg varchar(255)
/* ERwin Builtin TRIGGER */
/* DTIEMPO HVENTAS on PARENT DELETE no ACTION */
/* ERWIN_RELATION:CHECKSUM="0000eb13", PARENT_OWNER="",
PARENT_TABLE="DTIEMPO"
CHILD_OWNER="", CHILD_TABLE="HVENTAS"
P2C_VERB PHRASE="", C2P_VERB_ PHRASE="",
FK_CONSTRAINT="R_1", FK_COLUMNS="idFecha" */
IF EXISTS (
SELECT * FROM DELETEd,HVENTAS
WHERE
/* %JoinFKPK(HVENTAS,DELETEd," ="," AND") */
HVENTAS.idFecha = DELETEd.idFecha

)

BEGIN
SELECT @errno = 30001,



@errmsg = 'Cannot DELETE DTIEMPO because HVENTAS exists.'
GOTO ERROR
END

/* ERwin Builtin TRIGGER */
RETURN

ERROR:
raisSERROR @errno @errmsg
rollback transaction

END

g0

CREATE TRIGGER tU_DTIEMPO ON DTIEMPO FOR UPDATE AS
/* ERwin Builtin TRIGGER */
/* UPDATE TRIGGER on DTIEMPO */
BEGIN
DECLARE @NUMROWS int,
@nullent int,
@validcent int,
@insidFecha integer,

@errno int,
@errmsg varchar(255)

SELECT @NUMROWS = @@rowcount
/* ERwin Builtin TRIGGER */
/* DTIEMPO HVENTAS on PARENT update no ACTION */
PARENT TABLE="DTIEMPO"
CHILD_OWNER="", CHILD_TABLE="HVENTAS"
P2C_VERB PHRASE="", C2P_VERB PHRASE="",
FK_CONSTRAINT="R_1", FK _COLUMNS="idFecha" */
IF
I* %PARENTPK(" OR",UPDATE) */
UPDATEC(idFecha)
BEGIN
IF EXISTS (
SELECT * FROM DELETEd,HVENTAS
WHERE
/* %JoinFKPK(HVENTAS,DELETEd," ="," AND") */
HVENTAS.idFecha = DELETEd.idFecha
)
BEGIN
SELECT @errno = 30005,
@errmsg = 'Cannot update DTIEMPO because HVENTAS exists.'
GOTO ERROR
END
END

/* ERwin Builtin TRIGGER */
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RETURN
ERROR:
raisSERROR @errno @errmsg
rollback transaction
END
g0
CREATE TRIGGER tD_DTIPO_COMP_VENTA ON DTIPO_COMP_VENTA FOR
DELETE AS
/* ERwin Builtin TRIGGER */
/* DELETE TRIGGER on DTIPO_COMP_VENTA */
BEGIN
DECLARE @errno int,
@errmsg varchar(255)
/* ERwin Builtin TRIGGER */
/* DTIPO_COMP_VENTA HVENTAS on PARENT DELETE no ACTION */
/* ERWIN_RELATION:CHECKSUM="0000f963", PARENT_OWNER="",
PARENT_TABLE="DTIPO_COMP_VENTA"
CHILD_OWNER="", CHILD_TABLE="HVENTAS"
P2C_VERB_PHRASE="", C2P_VERB PHRASE="",
FK_CONSTRAINT="R_7", FK _COLUMNS="idComprobante" */
IF EXISTS (
SELECT * FROM DELETEd,HVENTAS
WHERE
/* %JoinFKPK(HVENTAS,DELETEd," ="," AND") */
HVENTAS.idComprobante = DELE TEd.idComprobante
)
BEGIN
SELECT @errmo = 30001,
@errmsg = 'Cannot DELETE DTIPO_COMP_VENTA because HVENTAS exists.'
GOTO ERROR
END
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/* ERwin Builtin TRIGGER */
RETURN

ERROR:
raisERROR @errno @errmsg
rollback transaction

END

g0

CREATE TRIGGER tU DTIPO COMP VENTA ON DTIPO COMP VENTA FOR
UPDATE AS
/* ERwin Builtin TRIGGER */
/* UPDATE TRIGGER on DTIPO_COMP_VENTA */
BEGIN
DECLARE @NUMROWS int,
@nullent int,
@validcent int,
@insidComprobante integer,
@errno int,
@errmsg varchar(255)

SELECT @NUMROWS = @@rowcount
/* ERwin Builtin TRIGGER */
/* DTIPO_COMP_VENTA HVENTAS on PARENT update no ACTION */
/* ERWIN_RELATION:CHECKSUM="00011801", PARENT_OWNER="",
PARENT_TABLE="DTIPO_COMP_VENTA"
CHILD_OWNER="", CHILD_TABLE="HVENTAS"
P2C_VERB_PHRASE="", C2P_VERB_PHRASE="",
FK_CONSTRAINT="R_7", FK_COLUMNS="idComprobante" */
IF
/* %PARENTPK(" OR",UPDATE) */
UPDATE(idComprobante)
BEGIN
IF EXISTS (
SELECT * FROM DELETEd,HVENTAS
WHERE
I* %JoinFKPK(HVENTAS,DELETEd," ="," AND") */
HVENTAS.idComprobante = DELETEd.idComprobante
)
BEGIN
SELECT @errno = 30005,
@errmsg = 'Cannot update DTIPO_COMP_VENTA because HVENTAS exists.'
GOTO ERROR
END
END

/* ERwin Builtin TRIGGER */
RETURN
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ERROR:
raisERROR @errno @errmsg
rollback transaction

END

g0

CREATE TRIGGER tD_DUBICACION ON DUBICACION FOR DELETE AS
/* ERwin Builtin TRIGGER */
/* DELETE TRIGGER on DUBICACION */
BEGIN
DECLARE @errno int,
@errmsg varchar(255)
/* ERwin Builtin TRIGGER */
/* DUBICACION HVENTAS on PARENT DELETE no ACTION */
/* ERWIN_RELATION:CHECKSUM="0000efbb", PARENT_OWNER="",
PARENT_TABLE="DUBICACION"
CHILD_OWNER="", CHILD_TABLE="HVENTAS"
P2C_VERB PHRASE="", C2P_VERB_ PHRASE="",
FK_CONSTRAINT="R_3", FK _COLUMNS="idSucursal" */
IF EXISTS (
SELECT * FROM DELETEd,HVENTAS
WHERE
/* %JoinFKPK(HVENTAS,DELETEd," ="," AND") */
HVENTAS.idSucursal = DELE TEd.idSucursal
)
BEGIN
SELECT @errno = 30001,
@errmsg = 'Cannot DELETE DUBICACION because HVENTAS exists.'
GOTO ERROR
END

/* ERwin Builtin TRIGGER */
RETURN

ERROR:
raisSERROR @errno @errmsg
rollback transaction

END

g0

CREATE TRIGGER tU_DUBICACION ON DUBICACION FOR UPDATE AS
/* ERwin Builtin TRIGGER */
/* UPDATE TRIGGER on DUBICACION */
BEGIN
DECLARE @NUMROWS int,
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@nullent int,
@validcnt int,
@insidSucursal integer,
@errno int,

@errmsg varchar(255)

SELECT @NUMROWS = @ @rowcount
/* ERwin Builtin TRIGGER */
/* DUBICACION HVENTAS on PARENT update no ACTION */
/* ERWIN_RELATION:CHECKSUM="00010f56", PARENT_OWNER="",
PARENT_TABLE="DUBICACION"
CHILD_OWNER="", CHILD_TABLE="HVENTAS"
P2C_VERB_PHRASE="", C2P_VERB PHRASE="",
FK_CONSTRAINT="R_3", FK_ COLUMNS="idSucursal" */
IF
/* %PARENTPK(" OR",UPDATE) */
UPDATE(dSucursal)
BEGIN
IF EXISTS (
SELECT * FROM DELETEd,HVENTAS
WHERE
I* %JoinFKPK(HVENTAS,DELETEd," ="," AND") */
HVENTAS.idSucursal = DELETEd.idSucursal
)
BEGIN
SELECT @errno = 30005,
@errmsg = 'Cannot update DUBICACION because HVENTAS exists.'
GOTO ERROR
END
END

/* ERwin Builtin TRIGGER */
RETURN
ERROR:
raisERROR @errno @errmsg
rollback transaction
END

g0

CREATE TRIGGER tD_HVENTAS ON HVENTAS FOR DELETE AS
/* ERwin Builtin TRIGGER */
/* DELETE TRIGGER on HVENTAS */
BEGIN
DECLARE @errno int,
@errmsg varchar(255)

/* ERwin Builtin TRIGGER */

/* DTIEMPO HVENTAS on CHILD DELETE no ACTION */

/* ERWIN_RELATION:CHECKSUM="0005dab0", PARENT_OWNER="",
PARENT_TABLE="DTIEMPO"
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CHILD_OWNER="", CHILD_TABLE="HVENTAS"
P2C_VERB PHRASE="", C2P_VERB_ PHRASE="",
FK_CONSTRAINT="R_1", FK_COLUMNS="idFecha" */
IF EXISTS (SELECT * FROM DELETEd,DTIEMPO
WHERE
/* %JoinFKPK(DELETEd,DTIEMPO," ="," AND") */
DELETEd.idFecha = DTIEMPO.idFecha AND
NOT EXISTS (
SELECT * FROM HVENTAS
WHERE
I* %JoinFKPK(HVENTAS,DTIEMPO," ="," AND") */
HVENTAS.idFecha = DTIEMPO.idFecha

)

)
BEGIN

SELECT @errno = 30010,
@errmsg = 'Cannot DELETE last HVENTAS because DTIEMPO exists.'
GOTO ERROR
END

/* ERwin Builtin TRIGGER */
/* DEMPLEADO HVENTAS on CHILD DELETE no ACTION */
/* ERWIN_RELATION:CHECKSUM="00000000", PARENT_OWNER="",
PARENT_TABLE="DEMPLEADO"
CHILD_OWNER="", CHILD_TABLE="HVENTAS"
P2C_VERB PHRASE="", C2P_VERB PHRASE="",
FK_CONSTRAINT="R_2", FK COLUMNS="idEmpleado" */
IF EXISTS (SELECT * FROM DELETEd,DEMPLEADO
WHERE
I* %JoinFKPK(DELE TEd,DEMPLEADO," ="," AND") */
DELETEd.idEmpleado = DEMPLEADO.idEmpleado AND
NOT EXISTS (
SELECT * FROM HVENTAS
WHERE
/* %JoinFKPK(HVENTAS,DEMPLEADO," ="," AND") */
HVENTAS.idEmpleado = DEMPLEADO.idEmpleado

)

)
BEGIN

SELECT @errno = 30010,
@errmsg = 'Cannot DELETE last HVENTAS because DEMPLEADO exists.'
GOTO ERROR
END

/* ERwin Builtin TRIGGER */

/* DUBICACION HVENTAS on CHILD DELETE no ACTION */

/* ERWIN_RELATION:CHECKSUM="00000000", PARENT_OWNER="",
PARENT TABLE="DUBICACION"

CHILD _OWNER="", CHILD TABLE="HVENTAS"

P2C_VERB PHRASE="", C2P_VERB_ PHRASE="",
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FK_CONSTRAINT="R_3", FK _COLUMNS="idSucursal" */
IF EXISTS (SELECT * FROM DELETEd,DUBICACION
WHERE
/* %JoinFKPK(DELE TEd,DUBICACION," ="," AND") */
DELETEd.idSucursal = DUBICACION.idSucursal AND
NOT EXISTS (
SELECT * FROM HVENTAS
WHERE
/* %JoinFKPK(HVENTAS,DUBICACION," ="," AND") */
HVENTAS.idSucursal = DUBICACION.idSucursal

)

)
BEGIN

SELECT @errno = 30010,
@errmsg = 'Cannot DELETE last HVENTAS because DUBICACION exists.'
GOTO ERROR
END

/* ERwin Builtin TRIGGER */
/* DPRODUCTO HVENTAS on CHILD DELETE no ACTION #/
/% ER WIN_RELATION:CHECKSUM="00000000", PARENT_OWNER="",
PARENT TABLE="DPRODUCTO"
CHILD_OWNER="", CHILD_TABLE="HVENTAS"
P2C_VERB_PHRASE="", C2P_VERB_PHRASE="",
FK_CONSTRAINT="R_4", FK_COLUMNS="idPRODUCTO" */
IF EXISTS (SELECT * FROM DELETEd,DPRODUCTO
WHERE
/* %JoinFKPK(DELE TEd,DPRODUCTO," = "," AND") */
DELETEd.idPRODUCTO = DPRODUCTO.idPRODUCTO AND
NOT EXISTS (
SELECT * FROM HVENTAS
WHERE
/* %JoinFKPK(HVENTAS,DPRODUCTO," = "," AND") */
HVENTAS.idPRODUCTO = DPRODUCTO.idPRODUCTO

)
)

BEGIN
SELECT @errno = 30010,
@errmsg = 'Cannot DELETE last HVENTAS because DPRODUCTO exists.'
GOTO ERROR
END

/* ERwin Builtin TRIGGER */

/* DTIPO_COMP_VENTA HVENTAS on CHILD DELETE no ACTION */

/* ERWIN_RELATION:CHECKSUM="00000000", PARENT_OWNER="",
PARENT_TABLE="DTIPO_COMP_VENTA"

CHILD_OWNER="", CHILD_TABLE="HVENTAS"
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P2C_VERB PHRASE="", C2P_VERB_ PHRASE="",
FK_CONSTRAINT="R_7", FK _COLUMNS="idComprobante" */
IF EXISTS (SELECT * FROM DELETEd,DTIPO_COMP_VENTA
WHERE
/* %JoinFKPK(DELETEd,DTIPO_COMP_VENTA," ="," AND") */
DELETEd.idComprobante = DTIPO COMP_VENTA.idComprobante AND
NOT EXISTS (
SELECT * FROM HVENTAS
WHERE
/* %JoinFKPK(HVENTAS,DTIPO_COMP_VENTA," ="," AND") */
HVENTAS.idComprobante = DTIPO_COMP_VENTA.idComprobante
)

)
BEGIN

SELECT @errmo = 30010,
@errmsg = 'Cannot DELETE last HVENTAS because DTIPO COMP_VENTA
exists.'
GOTO ERROR
END
/* ERwin Builtin TRIGGER */
RETURN
ERROR:
raisERROR @errno @errmsg
rollback transaction
END

g0

CREATE TRIGGER tU_HVENTAS ON HVENTAS FOR UPDATE AS

/* ERwin Builtin TRIGGER */

/* UPDATE TRIGGER on HVENTAS */

BEGIN

DECLARE @NUMROWS int,

@nullent int,
@validcent int,
@insidFecha integer,
@insidEmpleado integer,
@insidSucursal integer,
@insidPRODUCTO integer,
@insidComprobante integer,
@errno int,
@errmsg varchar(255)

SELECT @NUMROWS = @@rowcount
/* ERwin Builtin TRIGGER */
/* DTIEMPO HVENTAS on CHILD update no ACTION */
/* ERWIN_RELATION:CHECKSUM="00068ea3", PARENT_OWNER="",
PARENT_TABLE="DTIEMPO"
CHILD_OWNER="", CHILD_TABLE="HVENTAS"
P2C_VERB PHRASE="", C2P_VERB_ PHRASE="",
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FK_CONSTRAINT="R_1", FK _COLUMNS="idFecha" */
IF
/* %CHILDFK(" OR",UPDATE) */
UPDATE(idFecha)
BEGIN
SELECT @nullent =0
SELECT @valident = count(*)
FROM inserted, DTIEMPO
WHERE
/* %JoinFKPK (inserted, DTIEMPO) */
inserted.idFecha = DTIEMPO.idFecha
/* 9%NotnullFK (inserted,” IS NULL","SELECT @nullent = count(*) from inserted
WHERE"," AND") */

IF @valident + @nullent '= @NUMROWS
BEGIN
SELECT @errno = 30007,
@errmsg = 'Cannot update HVENTAS because DTIEMPO does not exist.'
GOTO ERROR
END
END

/* ERwin Builtin TRIGGER */
/* DEMPLEADO HVENTAS on CHILD update no ACTION */
/* ERWIN_RELATION:CHECKSUM="00000000", PARENT_OWNER="",
PARENT_TABLE="DEMPLEADO"
CHILD_OWNER="", CHILD_TABLE="HVENTAS"
P2C_VERB PHRASE="", C2P_VERB_PHRASE="",
FK_CONSTRAINT="R_2", FK _COLUMNS="idEmpleado" */
IF
/* %CHILDFK(" OR",UPDATE) */
UPDATE(dEmpleado)
BEGIN
SELECT @nullent =0
SELECT @valident = count(*)
FROM inserted, DEMPLEADO
WHERE
/* %JoinFKPK (inserted, DEMPLEADO) */
inserted.idEmpleado = DEMPLEADO.idEmpleado
/* %NotnullFK(inserted," IS NULL","SELECT @nullent = count(*) from inserted
WHERE"," AND") */

IF @valident + @nullent = @ NUMROWS
BEGIN
SELECT @errno = 30007,
@errmsg = 'Cannot update HVENTAS because DEMPLEADO does not exist.'
GOTO ERROR
END
END
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/* ERwin Builtin TRIGGER */
/* DUBICACION HVENTAS on CHILD update no ACTION */
/* ERWIN_RELATION:CHECKSUM="00000000", PARENT_OWNER="",
PARENT_TABLE="DUBICACION"
CHILD_OWNER="", CHILD_TABLE="HVENTAS"
P2C_VERB PHRASE="", C2P_VERB PHRASE="",
FK_CONSTRAINT="R_3", FK _COLUMNS="idSucursal" */
IF
/* %CHILDFK(" OR",UPDATE) */
UPDATE(dSucursal)
BEGIN
SELECT @nullent =0
SELECT @valident = count(*)
FROM inserted, DUBICACION
WHERE
/* %JoinFKPK (inserted, DUBICACION) */
inserted.idSucursal = DUBICACION.idSucursal
/* %NotnullFK(inserted,” IS NULL","SELECT @nullent = count(*) from inserted
WHERE"," AND") */

IF @validcent + @nullent '= @ NUMROWS
BEGIN
SELECT @errno = 30007,
@errmsg = 'Cannot update HVENTAS because DUBICACION does not exist.'
GOTO ERROR
END
END

/* ERwin Builtin TRIGGER */
/* DPRODUCTO HVENTAS on CHILD update no ACTION */
/* ERWIN_RELATION:CHECK SUM="0000000", PARENT_OWNER="",
PARENT_TABLE="DPRODUCTO"
CHILD_OWNER="", CHILD_TABLE="HVENTAS"
P2C_VERB PHRASE="", C2P_VERB_PHRASE="",
FK_CONSTRAINT="R_4", FK_COLUMNS="idPRODUCTO" */
IF
/* %CHILDFK(" OR",UPDATE) */
UPDATE(G{dPRODUCTO)
BEGIN
SELECT @nullent =0
SELECT @validcent = count(*)
FROM inserted, DPRODUCTO
WHERE
/* %JoinFKPK (inserted, DPRODUCTO) */
inserted.idPRODUCTO = DPRODUCTO.idPRODUCTO
/* 9%NotnullFK(inserted," IS NULL","SELECT @nullent = count(*) from inserted
WHERE"," AND") */

IF @valident + @nullent = @ NUMROWS
BEGIN
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SELECT @errno =30007,
@errmsg = 'Cannot update HVENTAS because DPRODUCTO does not exist.'
GOTO ERROR
END
END

/* ERwin Builtin TRIGGER */
/* DTIPO_COMP_VENTA HVENTAS on CHILD update no ACTION */
/* ERWIN RELATION:CHECKSUM="000000", PARENT_OWNER="",
PARENT_TABLE="DTIPO_COMP_VENTA"
CHILD_OWNER="", CHILD_TABLE="HVENTAS"
P2C_VERB PHRASE="", C2P_VERB PHRASE="",
FK_CONSTRAINT="R_7", FK_COLUMNS="idComprobante" */
IF
/* %CHILDFK(" OR",UPDATE) */
UPDATE(idComprobante)
BEGIN
SELECT @nullent =0
SELECT @valident = count(*)
FROM inserted, DT IPO_COMP_VENTA
WHERE
/* %JoinFKPK (inserted, DT IPO_COMP_VENTA) */
inserted.idComprobante = DTIPO_COMP_VENTA.idComprobante
/* 9%NotnullFK (inserted," IS NULL","SELECT @nullent = count(*) from inserted
WHERE"," AND") */

IF @valident + @nullent = @NUMROWS
BEGIN
SELECT @errno = 30007,
@errmsg = 'Cannot update HVENTAS because DTIPO_COMP_VENTA does not
exist.'
GOTO ERROR
END
END

/* ERwin Builtin TRIGGER */
RETURN
ERROR:
raisERROR @errno @errmsg
rollback transaction
END



