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Resumen

El presente trabajo de investigacidn se ha realizado en una empresa de transporte de pasajeros
en Trujillo, y surgid en base a la necesidad de mejorar el manejo de la informacién, el cual involucra el
analisis, recoleccion y procesamiento de datos finalmente se convertiran en informacién mostrada como
reportes y tableros, los cuales dan soporte a la toma de decisiones del proceso de venta de pasajes; por
consiguiente, surge la propuesta de implementar un modelo de inteligencia de negocios. En consecuencia,
se planea un modelo basado en las buenas practicas de la gestidn de proyectos y un marco de trabajo agil,
los cuales buscan dar orden al trabajar con las fuentes de datos existentes, al igual que a los usuarios
involucrados. Para ello se inicid el andlisis situacional de la informacién para posteriormente implementar
el modelo de inteligencia de negocios el cual trabajaria en conjunto con la herramienta Power Bl para la
generacioén de gréficos, reportes y tableros para la toma de decisiones. Luego de aplicar el modelo, se
realizd el analisis del nivel de mejora en la toma de decisiones a través de cuatro indicadores, las cuales
se midieron antes y después de la implementacién del modelo; estos son: tiempo promedio del proceso
informacional, nivel de confiabilidad, nivel de efectividad y nivel de utilidad. Posteriormente se validaron
estadisticamente los resultados recolectados, obteniendo una reduccién del 99.50% en el tiempo
promedio del proceso informacional, aumento del 39.45% del nivel de confiabilidad, aumento del 66.03%
del nivel de efectividad y el aumento del 60.95% en el nivel de utilidad. Finalmente se realizé la validacidn
del modelo por medio de dos indicadores; el primero realizado y contrastado para el indicador “Nivel de
aprobacion”, y el segundo realizado y contrastado de tres profesionales de la materia, logrando en ambos
indicadores obtener los resultados de “Muy bueno”, demostrando asi que la implementacién del modelo
de inteligencia de negocios soporta la toma de decisiones en el proceso de venta de pasajes.

Palabras clave: Modelo de inteligencia de negocios y Toma de decisiones.
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Abstract

This research has been made in an interprovincial transport company, and arose based on the
need to improve the management of information, which involves the analysis, collection and processing
of data that will finally be converted into information shown as reports and dashboards, which support
decision-making in the ticket sales process; therefore, the present work arises to implement a business
intelligence model. Consequently, a model based on good project management practices and an agile
framework is planned, which aim to give order when working with existing data sources, as well as the
users involved. It started with the situational analysis of the information to later implement the business
intelligence model which would work in conjunction with the Power Bl tool to generate charts, reports
and dashboards for decision making. After applying the model, the analysis of the improvement level in
decision making was carried out through four indicators, which were measured before and after the
implementation of the model; These are: average time of the informational process, reliability level,
effectiveness level and utility level. Subsequently, the results collected were statistically validated,
obtaining a reduction of 99.50% in the average time of the informational process, an increase of 39.45%
in the reliability level, an increase of 66.03% in the effectiveness level and an increase of 60.95% in the
utility level. Finally, the validation of the model was carried out by means of two indicators; the first one
made and contrasted for the indicator "Level of approval”, and the second made and contrasted by three
professionals in the field, achieving in both indicators the results of "Very good”, thus demonstrating that
the implementation of the business intelligence model supports decision-making in the ticket sales

process.
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I.INTRODUCCION
1.1. Realidad problemdtica

La toma de decisiones contituye un proceso que se lleva a cabo en todos los contextos
organizacionales con el proposito de de disminuir los riesgos organizacionales, solucionar
problemas y aprovechar las oportunidades. (Rodriguez, 2015)

Un estudio realizado en Europa por Information Builders Ibéric mostré el costo que tiene
la falta de sistemas de toma de decisiones en las organizaciones, sehgun estos datos, el empleado
europeo medio pierde una media de 67 minutos diariamente buscando informacion de la
compaiiia, lo que equivale a un 15.9% de su jornada laboral. (Rosado & Rico, 2010)

(Casanova, 2009) hace mencion que los sistemas informaticos por su capacidad de
registrar y procesas grandes volumenes de datos, son intrumentos eficaces para la generacion de
informacion.

(Rodriguez, 2015)indica que la informacién como recurso incide considerablemente en la
toma de decisiones, por lo que afirma que esta Ultima posee un caracter informacional. Si bien
diversos individuos desarrollan procesos, la informacion es la que permite que se pueda percibir
adecuadamente lo que acontece en una organizacidn y el ambiente cuando se van a tomar
decisiones. Lo mismo ocurre cuando se tienen que generar ideas mediante la creacion de
conocimiento para disponer de alternativas de solucidn con la calidad estimada.

(Silva, 2018) menciona un mercado especifico dentro del desarrollo de las tecnologias de
informacidn, el cual esta tomando un protagonismo sin precedentes en los ultimos afios, llamado
inteligencia de negocios, el cual es un conjunto de metodologias, practicas y cpacidades enfocadas

a la creacién y manejo de informacidn que permite tomar mejores decisiones.
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Business Intelligence(inteligencia de negocios) es un conjunto de metodologias, practicas
y capacidades enfocadas a la creacidon y manejo e informacidén que permite tomar mejores
decisiones a los usuarios de una organizacién. (Conesa & Curto, 2010)

En los Ultimos cinco afios (2013, 2017), la estimacién del traslado de personal en el servicio
regular a nivel nacional de transporte terrestre por carretera, registr6 una tasa anual de

crecimiento de 3% tal como se muestra en el grafico.

Figural

Crecimiento anual del traslado de personal.

Fuente: MTC - OGPP - OFICINA DE ESTADISTICA

Entre los aflos 2008 y 2018, el nimero de empresas que brindaron el servicio de transporte
terrestre de personas a nivel nacional e internacional se incrementd de 777 a 2709. Dicho incremento se

dio de manera sostenida, como se muestra en el siguiente cuadro.
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Figura 2

Empresas De Transporte De Pasajeros Por Carretera, Segtin Ambito Y Modalidad De Servicio 2008-2017.

AMBITO'Y MODALIDAD DE SERVICIO

TOTAL T EL 952 1020 1124 1255 1574 1838 23001 2709
MACICIMNAL 69 904 943 107 175 1243 1561 1826 2 £89 2697
Inter departameantal 348 344 41 337 356 381 425 434 485 538
Intra departamental 19 8 7 7 14 =] E] 12 <

Turfstico nacional 323 437 47 507 549 572 712 837 1055 1214

Turfstico dapartamental
Camunal 1

1
Excepcional 4 13 8 3 2 2 2
¥

Trabajadores 65 al 05 a3 m 53 218 276 344 439
Servicio social - - - - . - - . r
Privaco - - - 53 B 2] 191 267 2409 s
INTERMACIKONAL B 0 9 0 q 2 13 12 12
Interracional 8 (8] 9 q q (7] 13 17 P "

Fuente: MTC - OGPP - OFICINA DE ESTADISTICA

Respecto al ambito nacional, entre los tipos de servicios que mas destacan se encuentra: el
turistico con 45% vy el interdepartamental con 19.9% del total de empresas registradas. Asimismo, cabe
resaltar que el nUmero de empresas de transporte turistico de ambito nacional se incrementé entre los
periodos 2008 — 2017, pasando de 323 a 1214 empresas (ver figura 2).

La Empresa de transporte interprovincial de pasajeros viene constantemente aumentando sus
ventas y creciendo, sin embargo, conforme la empresa crece existe mas informacion, hay la necesidad de
tomar las decisiones mas apropiadas, como se menciona en la entrevista realizada al jefe comercial
mostrada en el ANEXO 02, existen multiples inconvenientes en la toma decisiones, ya que la empresa al
requerir constantemente cambiar las estrategias comerciales, ya sea cambiando precios segun fechas,
generar programas de premios a clientes, alta rotacion de counters, alta rotacion de choferes,etc.
afectacidon de la reprogramacion de buses, teniendo un porcentaje aproximado del 2% de buses por dia,
malos analisis se dejo dar seguimiento a las ventas en nuevas sucursales generando 2 malas decisiones

teniendo un impacto economico fuerte de aproximadamente 200 mil soles en 2018-2019, asi como la
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capacidad ociosa de buses el cual aproximadamente es del 8% del total el cual es alto siendo asi que
muchos buses siempre estan en reparaciones o arreglos que toman tiempo, ambos puntos mal manejados
por demoras en la lectura en tiempo real de la informacién a traves de los SI, manteniendo siempre
limitaciones con respecto al uso del sistema de ventas y a raiz de eso mantienen constantemente
reuniones con el drea de sistemas pues, hay informacién que es buscada manualmente por dicha area.
Al respecto segun la entrevista realizada al jefe de sistemas mostrada en el ANEXO 03, existen
ciertas demoras en el soporte a las decisiones del lado de los sistemas, ya que la informacién del sistema
es limitada a ciertos periodos de tiempo y a veces algo lento y es complicada la situacion cada vez que se
necesitan realizar analisis pasados, ya que hay multiples fuentes de informacién que luego todavia deben
ser transformados y validados para finalmente ser entregada a las personas adecuadas; realizar toda esta

gestion es trabajoso y toma mucho tiempo, asi como genera la desconfianza de los jefes solicitantes.

1.2. Pregunta de Investigacion
é¢De qué manera la implementacién de un modelo de inteligencia de negocios mejora la toma de
decisiones en el proceso de venta de pasajes de la empresa de transporte interprovincial de pasajeros en
Trujillo?
1.3. Objetivos de la Investigacion
1.3.1 Objetivo general
e Mejorar la toma de decisiones del proceso de venta de pasajes de la Empresa de
transporte interprovincial de pasajeros, implementando un modelo de inteligencia de

negocios como soporte.
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1.3.2  Objetivos especificos

e Evaluar la toma de decisiones en la gestidon comercial actual sin un modelo de inteligencia
de negocios.

e Identificar los requerimientos de informacién como reportes e indicadores clave para la
toma de decisiones en la gestién comercial.

e Evaluar el disefio e implementacién de un modelo de inteligencia de negocios para la
toma de decisiones.

e Evaluar latoma de decisiones en la gestion comercial luego de implementar el modelo de

inteligencia de negocios.

1.4. Justificacion de la investigacion

La investigacidn se justifica por el valor agregado que brindard sobre la empresa, al analizar la
situacidn actual en la que est3, en lo que refiere al analisis de informacidn con respecto al area comercial,
pretendiendo atacar el desconocimiento de informacion, desfase tecnolégico y perdida de ventajas
competitivas frente a la competencia, y aspirando a apoyarse en un nuevo modelo de inteligencia de
negocios el cual generaria impactos positivos en la toma de decisiones por medio del correcto manejo de
la informacion. Los resultados obtenidos de las investigaciones realizadas, generard una solucién légica

referida a la inteligencia de negocios, ya que en la actualidad hay pocos estudios referidos al tema.

L.5. Alcance de la investigacion
En la presente investigacion se realizard la implementacion de un modelo de inteligencia de
negocios para mejorar la toma de decisiones realizada sobre el principal proceso de la gestién comercial

(ventas) de la empresa de transporte interprovincial de pasajeros, el cual se realizard mediante el andlisis,

Baldwin Leyton, Carlos Alonso



IMPLEMENTACION DE UN MODELO DE INTELIGENCIA DE NEGOCIOS PARA

5 MEJORAR LA TOMA DE DECISIONES EN EL PROCESO DE VENTA DE PASAJES EN
NIVERSIDAD

PRIVADA DEL NorRTE  UNA EMPRESA DE TRANSPORTE INTERPROVINCIAL DE PASAJEROS EN TRUJILLO

N

seleccion y transformacién de los datos almacenados via reportes e histéricos, posteriormente

convirtiéndose en informacidn confiable y segura para analisis y toma de decisiones.

1.6. Limitaciones
e Poca disponibilidad de trabajadores de la empresa para brindar informacién con respecto
a datos, procesos, reportes y estadisticas relacionadas al drea comercial.
e Poco interés de la empresa en invertir en nuevas tecnologias mds avanzadas orientadas a
complementar modelos de inteligencia de negocios para la toma de decisiones.
e Falta de informacidn y datos con respecto al analisis de informacion en relacién al area
comercial.
e Accesos restringidos a la poca informacién brindada por el drea comercial por ser de
caracter privado en la empresa.
e la recoleccién, analisis de datos y pruebas se realizara unicamente en el area comercial
de la empresa.
I.MARCO TEORICO
1.1, Antecedentes
I.L1.1 Internacional.
(Safiudo, 2017), realiza un estudio de los principales conceptos de Business Intelligence, del cual
centra en una tecnica de mineria de datos analizando su funcionamiento, caracterisicas principales y
puestas en practica mediante el analisis de datos. Realizé la creacién de una base de dato con una
visién Unica, conformada y persistente de calidad de toda la informacidon de una cadena de
supermercados para analizar comportamientos y preferncias del consumidor. Como conclusidn

menciona que el utilixzar mineria de datos y en base una cantidad determinada de datos, por medio
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de una aplicacion llamada Weka, puede ver circustancias que antes no se veian, aprovechando las
cantidades gigantes de datos que la empresa tiene. Concluyendo en resaltar la importancia de este
tipo de analisis por ser fundamentales para la mejora del negocio.

(Larco, 2014), realiza la implementacidn de la inteligencia de negocios en una determinada empresa,
comparando el antes y despues de la ejecucion de la solucién, abarcando el punto de vista financiero,
rentable y competitivo, asi como el maejo de la herramienta Scordsoft, con el cual logra la creacidn
de un modelo multidimensional en base de datos lamacenados, los cuales se extraen y cargan a un
modelo pivot para emitir reportes e informes. Finalmente como conclusiones menciona que la
implementacién de Bl implica adoptar nuevos procesos, mas ordenados, desde el tratamiento de los
datos hasta realizar un analisis de sensibilidad, logrando un impacto en el negocio como el

incrementar la rentaiblidad en un 14% siendo factor clave, asi como la reduccién de costos técnicos.

1.L1.2 Nacional

(Carhuallanqui, 2017), realiza una solucion como herramienta de apoyo en las decisiones, tomando
como problema la desintegracion de la informacion y la dificultad de analisis para los usuarios
utilizando la metodologia Ralph Kimball cuyo enfoque descendente y versatil apoya a los
requerimientos de cada unidad de negocio, integrandolos posteriormente en un Data Warehouse.
Finalmente, a través de un pre y post test via de encuestas y entrevistas que la solucion de inteligencia
de negocios es una poderosa herramienta para la toma de decisiones al permitir la integracidon y orden
en los datos.

(Ramirez, 2018) tuvo como proposito el disefiar y aplicar un modelo de inteligencia de negocios en
una empresa cuyos problemas de recoleccion, procesamiento y analisis de datos para reportes

influian negativamente en la toma de decisiones. Posteriormente crea el modelo y genera reportes,
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graficos y KPI's los cuales al ser medidos, concluye que el modelo mejord los tiempos promedios de
recoleccion y procesamiento de datos, asi como el nivel de incertidumbre y de efectividad de las
decisiones.

(Fernandez, 2018), tuvo como proposito el mejorar el analisis de informacidn de ventas de la empresa,
ya que el desorden, falta de velocidad y falta de herramientas de apoyo generaban dificultades en la
toma de decisiones; finalmente concluye que la aplicacion de inteligencia de negocios a todas las
empresas para facilitar el analisis de la informacion, permite una mejor toma de decisiones.

(Amaru & Chanamé, 2018), tuvo como proposito el identificar las principales carencias del analisis de
data con las metodologias y herramientas actuales en la empresa; posterior al analisis, se realizo el
desarrollo de modelo y se realizé el analis pre y post concluyendo que a traves del analisis correcto
via requisitos organizacionales siguiendo el metodologico de Ralph Kimball y en conjunto con la
elaboracion del disefio dimensional del negocio via la herramienta Power BI, se puede agilizar y

optimizar la toma de decisiones.

1.2. Bases tedricas
1.2.1 Toma de decisiones

(Anderson, Sweeney, & Williams, 1999) definen el termino “decidir” como un proceso estructurado
qgue resulta de un proceso mental (cognoscitivo), de la seleccién de una accién entre varias
alternativvas o, simplemente, de manifestar una opinion.

(Medina & Chaparro, 2007) considera que los usuarios toman sus decisiones con base en la
informacién de calidad obtenida de los Sl y aunado a la urgencia de generar toma de decisiones
rapidas en todos los serctores productivos.

11.2.2 Sistema de informacion
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Ssitema de informacién se define como un conjunto de procedimientos interrelacionados que forman

un todo, es decir, obtiene, proesa, almacena y distribuye informacién ( datos manipulados) para

apoyar la toma de decisiones y el control en una organizacion. Espinoza (2014), englobando personas,
magquinas y/o metodos organizados con la infraestructura, organizacion componentes, personal,

almacenamiento, transmision, visualizacién y organizacidn de la informacidn. (Berzal, 2004).

Los sistemas de informacidon plantean las siguientes caracteristicas segun (Berenger & Ramos-

Izquierdo, 2003):

e Pueden existir multiples sistemas de informacién en una organizacién.

e (Ciertos sistemas de informacion pueden ser totalmente independientes, pero la mayoria estan
conectados.

e Un sistema de informacidn esta compuesto de hardware via internet LAN o WAN, base de datos,
software, datos, procedimientos, etc.

e Podrian ser desarrollados a medida para la organizacién o adquiridos como paquetes de software
estandar. (p. 72)

Los sistemas de informacidn se dividen en dos tipos:

e Transaccionales: “Los sistemas transaccionales son los sistemas enfocados en la toma de
decisiones, que tienen como funcién la manipulacion del a informacion, con el fin de apoyar y
fundamentar la toma de decisiones”. (Cohen & Asin, 2014)

e Estratégicos: Segln Solares, Baca, & Acosta (2000) “estrategico es permitir a los altos ejecutivos
tener acceso a los datos de interes, crear informacion util y agrupar los resultados en una forma

clara”. (p. 70)
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Figura 3

Tipos de sistemas de Informacion.

Fuente: (Mufioz, Osorio, & Zufiiga, 2016)

11.2.3 Inteligencia de negocios
(Mendes, 2006) define la inteligencia de negocios como el conjunto de herramientas y aplicaciones
para la ayuda a la toma de decisiones que posibilitan acceso interactivo, analisis y multiplicacion de la
informacion corporativa de misidn critica. Estas aplicaciones aporta un conocimiento valioso sobre la
informacién operativa identificando problemas y oportunidades de negocio. Con ella los usuarios son
capaces de acceder a grandes cantidades de informacidn para establecer y analizar relaciones y

comprender tenencias que, a la postre, soportaran decisiones de negocio.
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Conocimiento, informacion y datos

Conocimiento

Fuente: (Davenport & Prusak, 1999)

Para O'Brien (2006) “estos niveles son: los de apoyo en los procesos y operaciones; los de apoyo en la

toma de decisiones, y los de apoyo estratégico para lograr ventajas competitivas” (p.8).

e En Apoyo a los procesos, se utilizan sistemas de informacién para ayudarse en los registros y
reportes del en la operatividad.

e Enapoyo en latoma de decisiones, los sistemas de informacion ayudan a gerentes y profesionales
de negoicios a tomar decisiones.

e En apoyo en la ventaja competitiva o nivel estrategico, va orientado a la innovacion en la

tecnologia, frente a la competencia.
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Figura 5

Niveles de Orden en funcion de la inteligencia de negocios

Balanced Scorecard,

Alta Gerencia Dashboards
Gerencla Media y Herramientas de
Analistas de Informacién Consulta OLAP
¢ \ Reportes Preformateados

Personal a Nivel '\ Integracion con Hojas
de Operaciones Elacirénicas

Inteligencia de negocios

Fuente: (Mufioz, Osorio, & Zufiiga, 2016)

(Herrera, 2015) indica los beneficios que se pueden adquirir a traves de la BI:

e Beneficios tangibles: logra reduccidén de costes, generacién de ingresos y reduccién de tiempos
en varias actividades.

e Beneficios intangibles: en base a que mas usuarios haran uso de la informacién en la medida que
esté disponible para la toma de decisiones.

e Beneficios estratégicos: referencia a decisiones de alto nivel, como politica de mercados,

productos, etc. (Cano, 2007)

Baldwin Leyton, Carlos Alonso



IMPLEMENTACION DE UN MODELO DE INTELIGENCIA DE NEGOCIOS PARA

5 MEJORAR LA TOMA DE DECISIONES EN EL PROCESO DE VENTA DE PASAJES EN
NIVERSIDAD

PRIVADA DEL NorRTE  UNA EMPRESA DE TRANSPORTE INTERPROVINCIAL DE PASAJEROS EN TRUJILLO

N

1.2.4 Calidad de Informacién
La calidad de la informacién permite a un tomador de decisiones justificar las bases de las decisiones,
argumentando que, si la informacidon usada es oportuna, exacta y confiable, entonces cualquier

decisiéon (O'Relly, 1982)

1.2.5 Modelo de uso de informacidn para la toma de decisiones estrategias
La toma de decisiones estratégicas, al desarrollarse al maximo nivel de direccién de las organizaciones
(nivel estratégico de decisidn), requiere una adecuada planificacién e interaccion de los niveles
inferiores de toma de decisiones (tactico y operativo) que garanticen un suministro continuo de
informacién. Esto se obtiene partir de la existencia de sistemas de informacion y flujos informativos
bien disefiados e implementados que garantices que a nivel estratégico se disponga de la informacién
adecuada y necesaria. (Rodriguez, 2015)

11.2.6 Lainformacion en la toma de decisiones estrategias
La importancia de la informacién en la toma de decisiones viene dada porque una organizacidn usa
informacién estratégicamente para percibir cambios de su ambiente, crear nuevo conocimiento para
innovar y tomar decisiones acerca de sus ursos de accién. (Citroen, 2011).
La toma de decisiones se desarrolla en varios niveles de decisién organizacional de acuerdo con la
estructura institucional: estratégico, tactico y operativo. (Wiig, 2004)

11.2.7 Dimensién Comportamental
Enfatiza las particularidades de los directivos ante el uso de informacidn a partir de teorias influyentes
y dindmicas de interaccién. Sustenta ante el uso de informacién en la teoria de la racionalidad limitada

y sus implicaciones para los procesos de decision, asi como los diversos estados emocionales que
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genera la disponibilidad, veracidad, autenticidad y accesibilidad de informacién para que los grupos
de decision puedan desarrollar este proceso. (Rodriguez, 2015)

1.2.8 Dimension Informacional
Permite visualizar las implicaciones e importancia de los procesos cognitivos e informacionales, asi
como los sistemas de informacién y flujos y recursos informativos. Contribuye al desarrollo adecuado
de los procesos informacionales y cognitivos que intervienen en la toma de decisiones estratégicas, y
precisa determinados componentes fundamentales para su desarrollo. Entre estos ultimos se
encuentran las fuentes de informacion, estratégicas, la informacién relevante, los sistemas de
informacién y de gestion documental. (Rodriguez, 2015)

11.2.9 Dimensién Contextual
Se refiere a la incidencia de procesos gerenciales que intervienen y favorecen la toma de decisiones
estratégicas. (Rodriguez, 2015)

Figura 6

Modelo de uso de informacion para la toma de decisiones estratégicas.
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II.LHIPOTESIS
l.1.  Declaracion de Hipotesis
La implementacién de un modelo de inteligencia de negocios mejora la toma de decisiones en el

proceso de venta de pasajes de la empresa de transporte interprovincial de pasajeros en Trujillo.
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IV.DESCRIPCION DE METODOS Y ANALISIS

IV.1. Tipo y Nivel de la Investigacion
IV.1.1 Tipo
“Es el estudio y aplicacion del a investigacion a problemas concretos, en circunstancias vy
caracteristicas concretas”. (Tamayo y Tamayo, 2003, pag. 43)
Para la presente investigacion se utiliza el tipo de investigacién Aplicada.
IV.1.2 Nivel

Para la presente investigacion, se selecciond el nivel de investigacién Descriptiva.

IV.2. Disefio de la Investigacion

Para contrastar la hipétesis se utilizé el diseno Pre Experimental con un solo grupo a quien se les
aplicé una prueba previa al estimulo (pre test), después se le administro el estimulo o tratamiento, para
luego aplicar la misma prueba (post test).

Hernandez Sampieri, Fernddez Collado, & Baptista Lucio (2014), muestran el siguiente disefo:

Donde:

G: Empresa de transporte interprovincial de pasajeros

e 0O1: Analisis de la toma de decisiones antes del modelo de inteligencia de negocios
(Pretest)

e  X:Solucidn de inteligencia de negocios

e (02: Analisis de la toma de decisiones después del modelo de inteligencia de negocios

(Post Test)
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IV.3.  Poblacion

“La poblacion, o en términos mas precisos poblacidn objetivo, es un conjunto finito o infinito de
elementos con caracteristicas comunes para los cuales serdn extensivas las conclusiones de la
investigacion”. (Arias, 2012, pag. 81)

Para la presente investigacion, la poblacidn estd conformada por 13 procesos del departamento

de Ventas de la empresa de transporte interprovincial de pasajeros.

IV.4. Muestra
“La muestra descansa en el principio de que las partes representan el todo y por tanto refleja las
caracteristicas que definen la poblacion de la cual fue extraida”. (Tamayo y Tamayo, 2003, pag. 176)
Para la presente investigacidn se eligid la muestra por conveniencia, la cual estard conformada

por el proceso de venta de pasajes de la empresa de transporte interprovincial de pasajeros.

IV.5.  Técnicas e instrumentos
IV.5.1 Técnicas
e Encuesta: Se utilizé para medir la satisfaccion de los usuarios, procesos y calidad de del modelo.
e Observacion: Se utilizé para la visualizacion del tiempo promedio de un proceso.
IV.5.2 Instrumentos
e Cuestionario: Se utilizé para obtener la informacién directa plasmada de los usuarios involucrados
en el proceso de venta de pasajes:
- Cuestionario 1(ver apéndice 09) Nivel de confiabilidad en la toma de decisiones en el proceso

de venta de pasajes de la empresa de transporte interprovincial: se utilizd 1 cuestionario con
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5 preguntas el cual se aplico en pre test y post test (antes y posteriormente de la aplicacién
del modelo de inteligencia de negocios), utilizando la escala de Likert (valoracién del 1 al 5).

- Cuestionario 2(ver apéndice 10) Nivel de efectividad en la toma de decisiones en el proceso
de venta de pasajes de la empresa de transporte interprovincial: se utilizé 1 cuestionario con
5 preguntas el cual se aplico en pre test y post test (antes y posteriormente de la aplicacién
del modelo de inteligencia de negocios), utilizando la escala de Likert (valoracién del 1 al 5).

- Cuestionario 3(apéndice 11) Nivel de utilidad del proceso de decisidn en el proceso de venta
de pasajes de la empresa de transporte interprovincial: se utilizé 1 cuestionario con 5
preguntas el cual se aplico en pre test y post test (antes y posteriormente de la aplicacién del
modelo de inteligencia de negocios), utilizando la escala de Likert (valoracion del 1 al 5).

- Cuestionario 4(ver apéndice 12) Nivel de aprobacidn del modelo de inteligencia de negocios:
se utilizd 1 cuestionario con 5 preguntas el cual se aplicé en pre test y post test (antes y
posteriormente de la aplicacion del modelo de inteligencia de negocios) a los usuarios de la
empresa, utilizando la escala de Likert (valoracién del 1 al 5) y siendo validado utilizando alfa
de Cronbach (Ver capitulo V.4).

- Cuestionario 5(ver apéndice 13) Nivel de calidad del modelo de inteligencia de negocios se
utilizé 1 cuestionario con 5 preguntas el cual se aplicd en pre test y post test (antes y
posteriormente de la aplicacion del modelo de inteligencia de negocios) a 3 expertos del
tema, utilizando la escala de Likert (valoracion del 1 al 5) y siendo validado utilizando alfa de

Cronbach (Ver capitulo V.4).

e Guia de observacion: Se utilizard para medir el tiempo promedio del proceso informacional

(recolecciéon y procesamiento):
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- Guia de Observacion 1(ver apéndice 08) Tiempo promedio del proceso informacional: se
utiliz6 1 guia de observacion que se aplic6 en modo pre test y post test (antes y
posteriormente de la aplicacion del modelo de inteligencia de negocios, cubriendo la
necesidad de obtencién y procesamiento de datos para la toma de decisiones para el proceso

de ventas, el cual utilizo la escala de Likert (valoracion del 1 al 5).

IV.6. Técnicas de procesamiento y andlisis de datos
Para la contrastacion de las hipdtesis y de objetivos, se utilizaron las siguientes técnicas de
procesamiento y analisis de datos:
- La media aritmética o promedio(M): Estadistico de tendencia central y corresponde variables
de cualquier nivel de medicidn, particularmente a las mediciones de intervalo y de razon.
- Lavarianza: Definida como la elevacién al cuadrado de la desviacidn estandar.
- Prueba t-student: Prueba estadistica para evaluar hipdtesis en torno a una media cuando los
tamafios de la muestra n son menores que 30 mediciones para saber diferencias significativas
entre la media de la muestra y la media poblacional (Ver anexo 01).
- Alfa de Cronbach: Utilizado para medir la consistencia interna, basado en el promedio de las
correlaciones entre items, el cual permite medir la fiabilidad de una escala medida, en este

caso utilizado para medir los cuestionarios de “Nivel de calidad” y “Nivel de aprobacion”.
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V. RESULTADOS
V.1.  Evaluar la toma de decisiones en la gestion comercial actual sin un modelo de inteligencia de
negocios.
V.1.1 Descripcion general

El proceso actual inicia desde la solicitud de requerimientos por parte de trabajadores del drea de
venta de pasajes (jefe de ventas o asistentes de ventas) u dreas adyacentes (administracién,
contabilidad, etc.) por informacién que a veces puede estar disponible como también no.
En tal sentido, cuando se necesita realizar la toma de decisiones, es importante que luego de haber
realizado el requerimiento, el drea de sistemas en coordinacién con el trabajador solicitante, trabajen
para obtener la informacidn precisa, sin embargo, siempre hay diversos inconvenientes en todo ese
procedimiento, pues los datos almacenados de diversos sistemas tienen cierta desorganizacién, y el
hallazgo y creacién de informacidn a partir de esos datos se vuelve larga, extensa, generando tiempos
de demora altos, teniendo como resultado informacién demorada y muchas veces imprecisa, lo que
a veces produce una errénea mala toma de decisiones, cuyas consecuencias se ven plasmadas en las

ventas.

V.1.2 Proceso de solicitud de requerimiento
El proceso de solicitud de requerimiento manejado antes de la solucién de inteligencia de negocios,
tenia un tono informal al no tener formatos, ni canales de comunicacién adecuados, siempre
manejandose de la misma manera:
e Surge necesidad de informacidn para el posterior andlisis y sea utilizado en una decision a futuro

cercano en relacién al proceso de venta de pasajes.

Baldwin Leyton, Carlos Alonso



N

IMPLEMENTACION DE UN MODELO DE INTELIGENCIA DE NEGOCIOS PARA

5 MEJORAR LA TOMA DE DECISIONES EN EL PROCESO DE VENTA DE PASAJES EN
NIVERSIDAD

PRIVADA DEL NorRTE  UNA EMPRESA DE TRANSPORTE INTERPROVINCIAL DE PASAJEROS EN TRUJILLO

e Se acerca un trabajador del drea solicitante al drea de pasajes o al drea de sistemas pidiendo la
informacién, siendo muchas veces este trabajador no es la misma que necesita el requerimiento,
sin saber explicar exactamente que necesita.

e El area revisa los reportes existentes para entregar la informacién solicitada.

e Si no tienen la informacidn, entonces pueden extraer informacién del reporte manualmente a
través del Excel, o piden dicha informacién para que sea realizada por el drea de sistemas, lo que
tomaria muchas horas y a veces hasta un dia.

e El drea solicitante se ve incomodado y afectado por la demora de entrega de informacion.

e Finalmente, el drea de sistema o el drea encargada entrega la informacion, siendo muchas veces
informacién incompleta, no pegado a lo real y algo inconsistente.

e El drea solicitante debe volver a verificar la informacidn recibida para posteriormente realizar la
toma de decisiones.

e Como consecuencia, ciertas decisiones se demoraron en tomar o se realizaron basada en

informacién no precisa, lo que genera problemas en el proceso de venta de pasajes.

V.1.3 Informacion disponible
Actualmente, sélo se cuenta con un grupo de reportes pertenecientes al sistema de pasajes, costos y
legal, los cuales brindan informacion en relacion a objetivos puntuales nada flexibles, los cuales son
detalladas a continuacion:
e Reporte de por ventas por cajera
e Reporte de Liquidaciones por sucursal y usuario
e Reporte de ventas por sucursal

e Reporte de anulaciones
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e Reporte de quejas y reclamos

e Reporte de billetes y monedas de ventas

e Reporte de detalle de excesos

Cabe mencionar que los reportes disponibles, son en formato PDF con opcidn a exportar a Excel, el

cual usualmente puede ser trabajado con el debido tiempo.

V.1.4 Herramientas tecnoldgicas
Ya que los sistemas vienen siguiendo un patrén de desarrollo orientado a utilizar la tecnologia
Microsoft, es decir, .net, pues toda gira en torno a ello, eso incluye a la base de datos SQL Server,
entre otros mostrados a continuacion:
- Microsoft SQL Server
- Microsoft Excel
- Cristal Reports

- SQL Reporting Services

V.1.5 Conclusion
Se puede concluir que el procedimiento de toma de decisiones se ve influenciado negativamente a
raiz de la limitada falta de informacidn disponible, herramientas tecnolégicas, desorden, duracién de
largos periodos de tiempo de espera, mala transformacién de datos a informacion por data
inconsistente, datos desactualizados en la base de datos, al igual que falta de buenas practicas y falta
de innovacién en multiples aspectos, pero sobre todo, falta de interés por investigar nuevas

propuestas tecnoldgicas.
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V.2.  Identificar los requerimientos de informacion como reportes e indicadores clave para la toma
de decisiones en la gestion comercial.

La implementaciéon de un modelo de inteligencia de negocios como soporte para la toma de
decisiones tiene el propdsito de brindar a la empresa la correcta informacion, concreta, organizada y
optimizada para su estudio y analisis para asi poder crear diversos indicadores que permitan a los
colaboradores de diferentes areas de la empresa poder tomar decisiones optimas y precisas en beneficio
de estos. El presente modelo busca simplificar las fases, criterios y buenas practicas de las metodologias
mas conocidas orientadas a la inteligencia de negocios, marcos de trabajos agiles y gestién de proyectos,
es decir, la metodologia de inteligencia de negocios de Ralph Kimball, el marco de trabajo agil de Scrumy
las recomendaciones de la Gestidon de Proyectos, siendo todo aplicado en el modelo desarrollado Ila
plataforma Power BI.

El presente modelo inicia desde la creacion del proyecto para implementar la inteligencia
de negocios, siguiendo en el andlisis de los colaboradores involucrados, lo requerimientos claves
especificando diversas necesidades del area, el origen de los datos por trabajar, la arquitectura que ésta
utilizard, la estructura de datos actual de la empresa, etc. Posteriormente se realizaria el tratamiento de
los datos ubicados en diversos sistemas informaticos de la empresa, extrayendo la informacién necesaria
y util para la posterior utilizacion de ésta en el modelo de inteligencia de negocios.

Posteriormente se realizara la exportacion a la herramienta de Power B, aplicando las buenas
practicas y sugerencias, aplicando correcciones y trasformaciones de partes esenciales para finalmente
lograr la creacidn de reportes y tableros de control, donde se podra visualmente analizar la informacién
eficientemente.

Asimismo, el modelo estard basado en el aspecto tedrico apoyado en herramientas y

analisis propuestos de diversas metodologias.
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Se mostrara a continuacion de manera gréfica las etapas de implementacion del modelo de
inteligencia de negocios utilizando la herramienta Power BIl: Planeacion, andlisis y definicion,

implementacion y pruebas, y cierre de proyecto.

Figura 7

Etapas del Modelo de inteligencia de negocios.

Etapa 1: Planeacion

Planeacidn del proyecto

Definicidn de dreas Definicidn de historia de Definicién de equipo de
involucradas usuario trabajo

Etapa 2: Andlisis y definicion

Definicién de herramientas Definicién de datos base

Etapa 3: Implementacion y pruebas

Transformacién de datos base Implementacién de dashboards Testing

Etapa 4: Cierre de proyecto

Despliegue de solucién Documentacién y entrega

Fuente: Elaboracién propia

A continuacidn, se detallaran las faces a mas detalle en conjunto con las herramientas utilizadas.

V.2.1 Planeacion del Proyecto

Planeacion

En el presente proyecto, se busca seguir las buenas practicas de la gestidon de proyectos, aplicado
al modelo de inteligencia de negocios en al drea comercial de la empresa de transporte interprovincial de

pasajeros, teniendo en cuenta los objetivos de las areas e involucrados y sus requerimientos.
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A continuacidn, se indica cada punto a desarrollar en la implementacién del proyecto:
e Objetivos
e Alcance
e Requisitos
e Definicion del proyecto
e Riesgos asociados
e Escenarios de aceptacion
e Productos entregables
e Recursos utilizados

e Cronograma

V.2.2 Anadlisis y definicion

Definicion de dreas involucradas
En esta etapa se empieza a interactuar con los involucrados del negocio, para poder entender mejor
las diversas necesidades existentes y poder brindar una solucién mas éptima a su problema.
La definicion de las areas involucradas se centra en el conjunto de colaboradores con funciones y
necesidades en comun, cuyos problemas son grandes al momento de tomar decisiones de forma
efectiva, pues la realizacion del analisis de la informacién es lenta, imprecisa y trabajosa, generando
problemas de tiempo, dinero e ineficiencia.
Para un mayor entendimiento de la definicién de areas involucradas, se determinaron un grupo de
criterios, los cuales se mostraran a continuacion:

Tabla 2

Tabla de clasificacion de dreas.
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Tipo de area Prioridad Descripcién
Area robusta de
Area central Alta informacion  importante,
solicitante del

requerimiento.

Areas colindantes
abastecedoras de

Area influyente Media informacién importante al
area central

Areas abastecedoras de

informacion cuya
Area poco influyente Baja informacion podria ser
obviada segln

requerimientos.

Fuente: Elaboracién propia.
Definicion de equipo de trabajo
En esta etapa se crean los grupos de trabajo los cuales permitirdn tener un orden al momento de
desarrollar e implementar el modelo de inteligencia de negocios, manteniendo una comunicacion
clara con los colaboradores de las diversas dreas. Este equipo de trabajo se clasificara bajo 2 grupos,
los cuales se detallan a continuacion:
Tabla 3

Tabla de clasificacion de Equipos de trabajo.

Tipo de Grupo Descripcién

Es el grupo que crea la solucién de inteligencia de negocios
Grupo de desarrollo de la y que mantiene comunicacién directa con el otro grupo
solucion abastecedor de conocimientos.
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Es el grupo que brinda todas las facilidades para que el

primer grupo tenga en claro todo para que la solucién de

Grupo abastecedor de inteligencia de negocios se cree siguiendo estrictamente
conocimientos Sus objetivos.

Fuente: Elaboracién propia.

Definicion de historias de usuario
Esta etapa es una de las mas importantes para lograr generar un modelo de inteligencia de negocios
robusto y util para los usuarios y para la organizacién, ya que permite entender realmente las
necesidades latentes de los diversos colaboradores de las areas involucradas (area central, areas
importantes y dreas secundarias). La definicion de historias de usuarios, es un procedimiento donde
se les entrega a los usuarios un conjunto de formatos con una estructura basada en las buenas
practicas de la metodologia Scrum, en el cual el usuario describe sus necesidades y como quiere que
se vea el producto final de forma resumida y puntual.
A partir de la comunicacién entre el equipo del grupo de desarrollo como del grupo abastecedor de
conocimientos, se pueden ya elaborar ciertas interfaces graficas para que los usuarios ya empiecen a
tener unaidea de como se visualizaran los reportes y tableros, y asi poder mejorar posteriormente en
cada iteracion.
También se empiezan a generar ciertos puntos importantes para el desarrollo del modelo de
inteligencia de negocios, los cuales son: La descripcion puntual del requerimiento de informacion
(Como, quiero, para), dependencias, riesgos, etc.
Para la recoleccién de datos se utilizara un formato establecido de historia de usuario (Ver apéndice

N° 01).
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Definicion de herramientas

En esta etapa, se realiza el andlisis de un conjunto de herramientas disponibles en el mercado, cuyas
caracteristicas y funcionalidades se adapten a la realidad del a empresa y sobre todo al grupo de
desarrollo del proyecto.

Posterior al andlisis del grupo de desarrollo sobre el area de sistemas existente en la empresa y acorde
a las necesidades de las diversas oficinas, se denotan las siguientes consideraciones para elegir a la
herramienta indicada:

Tabla 4

Tabla de aspectos a considerar para la eleccion de herramienta.

Aspecto Descripcion

Poseer una cuenta de prueba lo suficientemente poderosa para poder albergar

Econdmico . .
los requerimientos hasta el despliegue

Crecimiento Ser una herramienta cuyo crecimiento haya sido grande y continuo.

La herramienta debe poder entenderse con el entorno existente en el area de

Adaptabilidad desarrollo

Permitir a los usuarios entender rapidamente los indicadores a través de los

Facilidad -
! graficos, reportes y tableros.

Fuente: Elaboracién propia.
Definicion de base de datos
En la presente etapa, se planifica la seleccion de las bases de datos a utilizar, ya que, en el area de
sistemas existen multiples sistemas funcionando y existen multiples fuentes de datos donde trabajan.
En tal sentido, basandose en los requerimientos solicitados por los colaboradores y por las areas

principales, las bases de datos hace mucho tiempo fueron seccionadas de forma orientadas a
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distribucién de ciertas areas, sin embargo, sélo se utilizara la principal de todas, la cual se indicara
mas adelante a mas detalle.

V.2.3 Implementaciony pruebas

Transformacion de datos base
En esta etapa se realiza el anadlisis de las fuentes de bases de datos, las tablas relacionadas a cada una,
el arreglo de la estructura si es necesario y la posterior creacidon de consultas generadoras de
informacién los cuales seran manejados internamente desde la herramienta seleccionada para su
posterior uso.
Esta informacidn existente en las bases de datos fuentes, pueden ser tratadas desde previa conexién
ala herramienta o también puede ser modificada desde la herramienta, ésa es el andlisis que se realiza
en este punto.

Implementacion de Dashboards
En la presente etapa se generan diferentes reportes y tableros, los cuales contienen graficos, calculos,
tablas, pestafias, titulos, etc. los cuales serdn visualizados por los usuarios finales y cuyo resultado
final serd la entrega de la solucidn con las diversas funcionalidades ya terminadas y listas para su uso.
Indica el tipo de disefio que va a visualizar el usuario del drea brindando la seguridad de que se han
entendido sus necesidades para posteriormente adaptar la tecnologia a lo requerido. Al finalizar se
realiza una validacidn al resultado de esta fase con las historias de usuario establecidas y la posterior
aprobacion de los usuarios, que es lo mas importante, siendo la razén de ser de la creacién del
modelo.

Testing
En esta etapa se verificard con el grupo de colaboradores que la solucién de inteligencia de negocios

logre cumplir con lo establecido en las historias de usuario, lo que significa la constataciéon del aspecto
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visual y la informaciéon mostrada, teniendo como resultado final un formato de conformidad. También
se realizan las correcciones de ciertos errores en previas etapas de desarrollo, mejorando aquellos
procesos de carga de base de datos a la herramienta seleccionada, al igual que las interfaces
necesarias para los usuarios, mejorando de esta forma el rendimiento para asi dejar a los usuarios la
solucion lista.

V.2.4 Cierre de proyecto

Despliegue de Solucion
En esta etapa se realiza el despliegue de la solucidn a la nube, realizando la transformacion de
escritorio a web por medio funcionalidades disponibles de la herramienta seleccionada. Al
encontrarse en la nube diversos usuarios podran acceder desde diversos dispositivos y visualizar la
solucién de forma rapida y eficiente.

Documentacion y entrega
En esta etapa, siguiendo las buenas practicas de la gestidon de proyectos, se construyen documentos
de proyecto que seran entregados a los usuarios y encargados de area, abarcando documentos como
guias, encuestas, diccionario de datos, documentos de aprobacién de usuarios, de testing, informes,
manuales, etc. al igual que las capacitaciones correspondientes a los usuarios involucrados en el

proyecto.

V.3.  Evaluar el disefio e implementacion de un modelo de inteligencia de negocios para la toma de
decisiones.
V.3.1 Justificacion del modelo de inteligencia de negocios
Las empresas en la actualidad utilizan una gran cantidad de datos, y contindan aumentando tal cual

su negocio prospera, y cada vez precisan tomar decisiones correctas que afecten de forma positiva y

Baldwin Leyton, Carlos Alonso



IMPLEMENTACION DE UN MODELO DE INTELIGENCIA DE NEGOCIOS PARA

5 MEJORAR LA TOMA DE DECISIONES EN EL PROCESO DE VENTA DE PASAJES EN
NIVERSIDAD

PRIVADA DEL NorRTE  UNA EMPRESA DE TRANSPORTE INTERPROVINCIAL DE PASAJEROS EN TRUJILLO

N

genere rentabilidad en el mercado, y con el fin de lograr completar estos objetivos, se centran en
soluciones que contengan herramientas modernas y metodologias agiles optimizadas los cuales
permitan afrontar los nuevos retos del dia a dia.

(Gartner, 2019, citado por Ribas, 2019), consultora lider en tecnologias de informacidn, ha sustentado
en sus renovados cuadrantes, un conjunto de caracteristicas y plataformas relacionadas a la
inteligencia de negocios, en los cuales abarca las siguientes zonas de clasificacion:

Lideres: Destacan por tener gran cuota de mercado, progresando en funcion de las caracteristicas de
mercado.

Visionarios: Capaces de ofrecer productos innovadores, sabiendo hacia donde va el mercado.
Aspirantes: Tienen buena ejecucién del negocio y son capaces de dominar gran segmento del
mercado.

Nichos especificos: Se enfocan con éxito en un nicho de terminado.

Tambien nos indica el porqué es Microsoft Power Blquien ofrece caracteristicas clave como la
preparacion y descubrimiento de datos, cuadros de mando interactivos y analitica aumentada en un
solo producto disponible tanto como en formato cloud como on-premise, teniendo las siguientes
fortalezas:

Bajo Precio: Precio bajo frente a competidores, reduciendo la entrada de las empresas en adopcion
de BI.

Facilidad de uso y apariencia: Utiliza foco de estrategia de 5 por 5 para atraer clientes.

Vision de producto: Mantiene un roadmap claro y ambicioso abarcando en plataformas (cloud,
onpremise y app movil).

Experiencia de Cliente: Microsoft mantiene la puntuacién mds alta en el cuadrante magico.
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Figura 8

Cuadrante mdgico de Gartner de andlisis y plataformas BI.
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Fuente: https://vandalytic.com/power-bi-vs-qlik-vs-tableau-cual-es-el-mejor-software-de-analisis-
de-datos/

En consecuencia, teniendo la definicion mas clara de la vision moderna de Gartner, se selecciona la
herramienta Microsoft Power BI, por acercarse en la realizacidn de los objetivos del presente modelo
de inteligencia de negocios y cuyas caracteristicas mds precisas se de tallan a continuacidn:

e Precio accesible para la empresa y con posibilidad de uso con licencia de prueba.
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e Adaptacion con tecnologia ya existente en gran variedad de empresas.

e Manejo de informacién masiva, teniendo facilidad de acceso y con la rapidez necesaria.

e Permite trabajar y analizar datos sin necesidades de grandes conocimientos ni gastos de uso en
tecnologia.

e (Capacidad de presentar de forma atractiva multiples datos extremadamente completos en un
solo panel.

e Tener acceso a todos los datos donde quiera que uno vaya, ya sea desde Windows, |0S y Android.

e Capacidad de formular preguntas en lenguaje natural obteniendo respuestas en graficos
apropiados.

e Facilidad de crear y publicar paquetes de contenido para los equipos de la organizacidn.

V.3.2 Planeacidn del proyecto
Objetivos

- Disponer de informacién fiable, rapida y precisa en los aspectos comerciales, de modo que se
logre potenciar la efectividad en la toma de decisiones por medio de la integracién del modelo de
inteligencia de negocios.

- Controlar y efectuar el seguimiento de requerimientos en relaciéon al area comercial.

- Evidenciar la realizacién de los resultados previstos con la estrategia definida.

- Evidenciar el beneficio del estudio de tecnologias nuevas junto a metodologias agiles y suimpacto.
Alcance

El proyecto pretende brindar soporte en la toma de decisiones del drea comercial de la empresa de

transporte de pasajeros a través de informacion clara y fiable por medio de herramientas tecnolégicas

especializadas, cuyos resultados son visualizados en reportes y Dashboards en tiempo real.
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Requisitos

- Computadoras con licencias en tecnologias Microsoft como SQL Server, Windows 10, Excel y
programas basicos de navegacién como Chrome y Mozilla.

- Se debera utilizar la herramienta Power Bl de Microsoft con licencia basica, para la realizacion de
la solucién de Inteligencia de Negocios.

- Se haran las conexiones a través de la tecnologia SQL Server.

- Implementar, instalar, capacitar y entregar documentos asociados al proyecto.

- Priorizar la facilidad en la entrega de informacion para el desarrollo del proyecto en base a la

prioridad en requerimientos del area.

Definicion del proyecto
El presente proyecto se define como la implementacion de un modelo de solucién de inteligencia de
negocios, el cual permitird brindar soporte en la toma de decisiones a través de la herramienta Power
BI, por medio de reportes y Dashboards, buscando atender las preguntas y necesidades esenciales de
los usuarios, siguiendo las buenas practicas de la gestion de proyectos pero a la vez manteniendo un
enfoque agil y rapido, manteniendo comunicacién constante con los usuarios a través de reuniones y
documentos tipo formatos utiles para el trabajo.

Riesgos asociados
- Incompatibilidad de tecnologias utilizadas con las tecnologias existentes.
- Falta de politicas de seguridad de la informacién claras en la empresa.
- Obstruccidn en obtencién de informacién por temor de parte de los colaboradores.
- Resistencia al cambio de trabajadores del drea.

- Abandono de personal clave durante la realizacion del proyecto.
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- Falta de apoyo de dreas secundarias.
Escenarios de aceptacion

- Funcionalidad al 100% de la solucidn propuesta

- Testing con superacion del 97%
Productos entregables

- Solucién de inteligencia de negocios con manual de Usuario, cédigo fuente, documentacion de
proyecto.
Recursos utilizados

Equipo:

- Jefe de Sistemas, Ing. Erick Castafeda.

- 1desarrollador de sistemas

- 1 asistente de sistemas

Materiales:

- 2 PC’s especiales para desarrollo

- Mobiliario

- 2celulares

- Materiales de escritorio

- limpresora

Costos de implementacion
El costo corresponde a la implementacion del modelo de inteligencia de negocios en un lapso de 2
meses (desde la fase de inicio hasta el cierre).La plataforma Power Bl que se utiliza es con licencia

gratuita, pero también existe una versién empresarial que abarca mas funcionalidades, usuarios y
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diversos beneficios como Power Bl en la nube, pero con las funcionalidades completas, las cuales
permiten realizar multiples consultas de diversos tipos de dispositivos desde cualquier lugar
incluyendo el manejo remoto hacia la nube.

También se hace la mencién de un servidor, ya que la distribucién de la informacién es a través de la

red local de la empresa, asi mismo, se hace mencién de un pc donde se realizara el desarrollo y testeo.

Tabla 5

Presupuesto de implementacion del modelo de inteligencia de negocios

Costo | Costo
Recurso Unidad | Cantidad | Unitario| Total
S/. S/.
Materiales
Libros y revistas unidad 2 25 50
Fotocopias hoja 3000 0.05 150
Lapiceros unidad 2 0.5 1
Corrector unidad 1 2 2
Lapices unidad 2 0.5 1
Borradores unidad 1 1 1
Papel Bond millar 4 10 40
CD's unidad 6 1 6
Cartuchos de tinta negra. unidad 1 60 60
Cartuchos de tinta de color. unidad 1 70 70
Sub Total | 381
Servicios
Llamadas telefdnicas. minuto 80 0.32 25.6
Movilidad. viaje 40 6 240
Energia Eléctrica. kWh 200 0.46 92
Dominio unidad 1 68 68
Internet linea dedicada conexién 1 450 450
Sub Total | 875.6
Tecnoldgicos
Servidor HP, Proliant G5, 16 GB Ram, 300GB de disco
duro unidad 1 1300 1300
Desktop Core i7, 8 GB ram, 500gb de disco duro unidad 1 2500 2500
Impresora Canon mp250. unidad 1 120 120
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Router Inaldmbrico unidad 1 100 100
Memoria USB Kingston de 8 GB unidad 1 30 30
SO Windows 10 licencia 1 0 0
Microsoft Office licencia 1 0 0
Sub Total 4050
TOTAL | 5306.6

Fuente: Elaboracién propia.

Cronograma

A continuacidn, se indica el cronograma de actividades, contemplando las fases de implementacion

del modelo de inteligencia de negocios propuesto.

Figura 9

Cronograma de Proyecto.

Fuente: Elaboracién propia.
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V.3.3 Definicion de areas involucradas
Como se menciond en puntos anteriores, existen 3 tipos de areas: Central, importante y secundaria.
A continuacion, se definen las areas involucradas cuyas necesidades son la razén de ser del proyecto:
Figura 10

Areas involucradas.

Programacion
de Buses
(ETCEERNNYE S

Legal Pasajes

Recursos Humanos

(érea poco EIE )

influyente)

central)

Caja
(area
influyente)

Fuente: Elaboracién propia.

Area de Pasajes
Area maés importante pues es la que tiene la informacién esencial para la estructura del proyecto,
también tiene el déficit de andlisis de informacidn de parte de los colaboradores y es la recepcionista
de informacidn necesaria proveniente de otras areas.
En esta drea se maneja informacién orientada al aspecto comercial como la venta de pasajes (web,

terminal) y mantiene constante informacidn con areas influyentes.
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Area Programacion de Buses
Area abastecedora de informacién en relacién a buses, programacién de buses, manejo de sucursales
y los embarques, manteniendo constante comunicacidn con el area central.

Area Recursos Humanos
Area abastecedora de informacién en relacién a los trabajadores, con constante interés en el manejo
de personal, los cargos, funciones, brindando informaciéon a dreas centrales como de pasajes y
realizando constante seguimiento.

Area Caja
Area poco influyente en relacién a la venta de pasajes pues, recepcién, maneja y contabiliza los las
ventas del dia, ubicado estratégicamente al lado de pasajes, ofreciendo y decepcionando diariamente
informacioén.

Area Legal
Area poco influyente en relacién al drea de pasajes al manejar eventos derivados del drea, también

siendo abastecedor de informacion.

V.3.4 Definiciéon de historia de usuario
Las historias de usuario nos permitirdn entender a los usuarios de las areas definidas, lo que desean,
analizando y ejecutando sus requerimientos a través de un formato establecido.
Posterior a la recoleccidn de los datos, se realizara la planificacion del proyecto de inteligencia de
negocios y se constatara por medio de otro formato si la realizacidn es correcta y se cumplié con lo
solicitado.
A continuacion, se muestra una tabla resumen de lo solicitado por diversos trabajadores de las dreas,

llenadas a través del formato de historia de usuario propuesto:
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Tabla 6
Cuadro de lista resumen de Historias de usuario.

Enunciado de historia Criterios

Identifi ~Como Quiero Para Priori
cador (Rol) (Funcionalidad) (Resultado) dad

Dependencia

Para analizar el
indicador y ver si
Jefe de | Quiero Ingresar.y eX'St.e. un Area de Pasajes Grafico
1001 | Areade pf)(:!er visualizar | crecimiento V| 0 / Area de Medio | Indicad
. rapidamente el | poder tomar -,
Pasajes incremento de | decisiones programacion or
ventas entre los |acordes al
afios 2018 y 2019. | resultado.
Quiero ingresar y | Para poder
visualizar analizar el
Jefe de |rapidamente  la |indicador vy ver la Gréfico
1002 Area de |evolucion de las | evolucién por| Alta |Area de Pasajes| Medio | Indicad
Pasajes |ventas porsucursal |mes y tomar or
en meses de los | estrategias
afnos 2018 y 2019. | adecuadas.
Para poder
analizar el
Quiero ingresar vy |indicador y ver )
Jefe de vi’sualizar rapidamente Ic')s Ar‘ea d’e Grafico
1003 Area de rapldarr)ente la se'r\./|C|os mas Alta pasajes/Area Medio | Indicad
. evoluciéon de las | utilizados en sus de
Pasajes ventas por servicio | respectivos Programacion or
brindado en meses | meses y tomar
de los afios 2018 y | decisiones sobre
2019. ello.
Quiero ingresar y | Para poder
visualizar analizar el )
lefe de | rapidamente la | indicador y ver Area de Pasajes Grafico
1004 | Areade |lista de destinos |rapidamente los| Alta / Area de Medio | Indicad
Pasajes |mas vendidos de | destinos mas programacion or
los afios 2018 vy |vendidos y
2019. sustentar ventas.
Quiero ingresar y |Para poder
Jefe de |visualizar analizar el Gréfico
1005 | Areade |rapidamente el|indicador y ver| Alta |Area de Pasajes| Medio | Indicad
Pasajes | crecimiento de | rdpidamente el or
ventas por tipo de | crecimiento de
plataforma (Web y|las ventas a
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Agencia) de los|través de las 2
afos 2018 y 2019. | fuentes
existentes.
Quiero ingresar y
visualizar Para poder
rapidamente la | analizar el
evolucién de las |indicador y ver el Gréfico
1006 ventas por internet | crecimiento de la| Alta |Area de Pasajes | Medio | Indicad
recién reciente or
implementadas, implementacién
comparando al afio | de la venta por
2018 y 2019. internet.
Quiero ingresar y
visualizar Para poder
Administ répidaTente la ?nt.ender el . | Area de Pasajes . Gréfico
1007 evolucion de | indicador y ver la| Baja . . Bajo | Indicad
rador . . / Area de caja
anulaciones evolucion de las or
realizadas de los |anulaciones y
afos 2018 y 2019. | posibles motivos.
Para poder
analizar el
Quiero ingresar y |indicador y ver 5
Administ visualizar las entradas vy Area fie Pasajes Grafico
1008 rapidamente la | salidas de| Alta / Area de Medio | Indicad
rador rotacion de | personal, Personal or
personal del area | posibles motivos
comercial entre los |y realizar
anos 2018 y 2019. | correcciones.
Para poder
analizar el
Quiero ingresar vy |indicador y ver
visualizar que problemas
Administ répidarrjente lasurgen en el Medi | Area de Pasajes . Gréfico
1009 evolucidn de | proceso de . Bajo | Indicad
rador a / Area de Legal
reclamos ventas con or
relacionados al | respecto a los
proceso de ventas | clientes y tomar
en meses entre los | acciones
anos 2018 y 2019. | correctivas.
Quiero ingresar y
visualizar Para poder
Jefe de |rapidamente el |analizar el Grafico
10010 | Areade |incremento  de |indicadory versi| Alta |Area de Pasajes| Medio | Indicad
Pasajes |clientes en meses | €xiste un or
entre los afios | incremento  de
2018y 2019. clientes y crear
estrategias para
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aumentar  auln
mas los clientes.
Para poder
analizar el
Quiero ingresar y |indicador y ver
J,efede visualizar en qué meses| \\ .| Grafico
10011 | Area de |rapidamente la | existen aumento Area de Pasajes | Medio | Indicad
Pasajes | evolucion de [de clientes vy a or
clientes en meses | realizar
entre los afos | estrategias
2018 y 2019. puntuales.
Para poder saber
a través del
Quiero ingresar y |indicador
Jefe de | visualizar quiénes son
10012 | Areade |rapidamente la | nuestros mejores Area de Pasajes | Medio
Pasajes |evolucion de los 5 | clientes y poder Alta
mejores  clientes | realizar
corporativos de los | estrategias  de
anos 2018 y 2019. | fidelizacion.

Fuente: Elaboracién propia.

Del cuadro anterior, ya se podria definir mejor que es lo que el usuario desea y como se lograria.
A continuacion, se muestran los indicadores obtenidos de la tabla anterior sobre los cuales se trabaja
para realizar los tableros de informacién:

- Incremento de Ventas

- Evolutivo de ventas por sucursal

- Evolutivo de ventas por servicio

- Evolutivo de destinos mas vendidos (top 5)

- Evolutivo de ventas por tipo de plataforma (Web o Agencia)

- Evolutivo de ventas Web

- Evolutivo de ventas anuladas

- Evolutivo de rotacion de personal de ventas

- Evolutivo de reclamos del area comercial
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- Incremento de clientes(formula)
- Evolutivo de clientes

- Evolutivo de los 5 mejores clientes corporativos

V.3.5 Definicién de equipo de trabajo
Para la realizacidn del proyecto, se ha de tener un equipo de trabajo para el entendimiento de lo
requerido y la integracion del proyecto con las areas solicitantes, los cuales trabajaran estrechamente
y de forma 4gil, manteniendo comunicacidén constante y reiterativa.
Los equipos de trabajo se van a dividir en dos grupos, los cuales se detallan a continuacién:
Tabla 7

Tabla detalle de equipo de trabajo.

Integrantes

e 1 jefe de Sistemas
Desarrollo de la e 1 asistente

solucidn e 1 coordinador de area de desarrollo
e 1 desarrollador

Baldwin Leyton, Carlos Alonso



IMPLEMENTACION DE UN MODELO DE INTELIGENCIA DE NEGOCIOS PARA

5 MEJORAR LA TOMA DE DECISIONES EN EL PROCESO DE VENTA DE PASAJES EN
NIVERSIDAD

PRIVADA DEL NorRTE  UNA EMPRESA DE TRANSPORTE INTERPROVINCIAL DE PASAJEROS EN TRUJILLO

N

e 1 administrador de Sucursal de Trujillo
e 1 jefe de Ventas
e 3 asistentes de Ventas

Abastecedor de
conocimientos

Fuente: Elaboracién propia.

V.3.6 Definicidn de herramientas
Luego de haber recolectado el conjunto de requerimientos a través de las historias de usuario, de
tener en claro las areas involucradas y los grupos de trabajos, ya se tiene una idea clara de que tipo
de herramienta se necesita para la realizacién de este proyecto.
Tratando de mantener un enfoque agil, teniendo en cuenta los aspectos econémicos, crecimiento,
adaptabilidad y facilidad, y también apoyandose en la justificacién del proyecto, se logré elegir la
herramienta Power BI, perteneciente a Microsoft.
(Casillas, 2018) indica que Microsoft Power B, es un servicio de analisis de negocio basado en la nube
gue proporciona una vista Unica de los datos mas criticos del negocio, permitiendo supervisar el
estado de informacién por medio de un panel activo, creando informes interactivos enriquecidos,
teniendo las siguientes caracteristicas:
e Permite trabajar y analizar datos sin necesidad de grandes conocimientos ni gastos de uso

tecnoldgico.
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e Interfaz de lenguaje natural.

e Poder obtener informacién de tendencias, predicciones de negocio.

e Capacidad de presentar de forma atractiva multiples datos extremadamente completos en un
Unico panel.

e Creary publicar paquetes para el equipo y para toda la organizacién.

e Tener acceso a todos los datos desde cualquier dispositivo, Windows, 10S y Android.

e Incorporacién de herramientas Power Map y Power View para visualizaciéon de imdgenes y
graficos en 3 dimensiones.

A continuacion de muestra la estructura interna de Power BI, para entender mejor su funcionamiento:

Figura 11

Figura de Arquitectura de Power BI.

Power Bl Sorvices

90=|.. 4
& A — (g ol

| & ) o
p— / Accoss

Dalo Sources bon = )

Power Bl Galeways \

Power Bl Desktop

Fuente: Elaboracién propia.
Como se puede visualizar en la figura anterior, la arquitectura de Power Bi es clara y precisa y en

general, esta basada en la nube.
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O bien se puede utilizar desde los servicios en la nube (Power Bl Services) consumiendo fuentes de
datos como Excel, csv, Salesforce, etc. o bien puede utilizarse el software de escritorio llamado Power
Bl Desktop, el cual también utiliza los servicios en la nube, que posteriormente seran publicados en la
web y estos podrdn ser consumidos desde diversos dispositivos como una Tablet, un teléfono mévil o
una computadora.
V.3.7 Definicion de datos base
Para la definicién de los datos base, se debe entender primero de donde se va a obtener la
informacién para analizar. Luego de comprender los lineamientos bases del proyecto, se denota que
la fuente de informacidn se realizara de la base de datos SQL del drea de sistemas, pues esta contiene
toda la informacion de la empresa y permite manejar mejor las consultas e integracion con la
plataforma Power BI.
Se debe elegir primero la base de datos, posteriormente las tablas involucradas, procedimientos
almacenados, Jobs, funciones, etc.
Seleccion de bases de datos
Al estar trabajando dentro de las oficinas de sistemas, se puede contar con el acceso necesario para
verificar el grupo de bases de datos necesarias donde se van a realizar las consultas, en tal sentido se
utilizara la siguiente base de datos:
Tabla 8
Tabla de bases de datos utilizadas.

DB Descripcion

Es la principal base de datos en la cual se encuentran las tablas
necesarias para realizar el andlisis y transformacidn de los datos a
informacién en relaciéon al ambito del proceso de venta de
pasajes.

BdPasajes g BDPasajeEmt
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Es una base de datos necesaria para las operaciones a realizarse,
BDPlanilla ya que abarca aspectos relacionados a la informacién relevante | i BDPlanilla
de los trabajadores del area de pasajes.

Es una base de datos complementaria para obtener informacién
BDLegal relacionada al ambito legal a utilizarse en un indicador solicitado g EDLegal
en los requerimientos.

Fuente: Elaboracién propia.

Seleccion de tablas

La base de datos al haber sido creada hace muchos afios y aun mantenerse en las primeras versiones
sin una evolucion favorable, mantiene la estructura de no estar normalizada, por tal motivo no se
realiza el diagrama de base de datos y Unicamente se mostrardn la estructura de cada una.
A continuacién, se muestran las tablas y los campos necesarios para la generacién de la solucidn de
BI:

Tabla9

Tabla de tablas y campos a utilizar.

Tablas Descripcion Campos

NUME_BOLETO

NOMBRE
FECH_VENTA
Venta Tabla principal para las operaciones, esta alberga todas
. las ventas realizadas desde que inicid la empresa, PREC_VENTA
(BdPasajes) . . . ,
manejando un registro por venta realizada en el dia.
PREC_VENTA
Estado
Cod_origen
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CODI_SUBRUTA
CLAV_USUARIO

CODI_PROGRAMACION

Sucursal Tabla secundaria que apoya a la tabla Venta para saber Codi_Sucursal

(BdPasajes) |los servicios relacionados a cada venta. Desc_Sucursal

Tabla secundaria que apoya a la tabla Sucursal y que se

Programacion relaciona a la tabla Ventas, orientada a saber a qué| CODI_PROGRAMACION

(BdPasajes) ., o
programacion pertenecié dicha venta.

. Tabla secundaria la tabla P i6 i
Trayectoria : ‘ que apoya a la tabla Programacion que Desplasamiento_lId
(BdPasajes) esta relacionada a Venta, permitiendo conocer las rutas

J de una programacion. PasaPor_IdSucursal
Servicio Tabla secundaria que apoya a la tabla Venta para saber CODI_SERVICIO

(BdPasajes) |los servicios relacionados a cada venta. DESC_SERVICIO

Usuarllo Tabla sgc.undana _que apoya a la tabla Venta para saber CODI_USUARIO
(BdPasajes) | los servicios relacionados a cada venta.
Trabajador | Tabla secundaria que apoya a la tabla venta en relacion Fecha_Ingreso
(BDPlanilla) |aindicadores de rotacion. Fecha_Cese
Fecha

Tabla secundaria con poca influencia en proceso de
ventas pero que trabaja igual en relacion a reclamos
asociados al proceso de ventas.

Reclamo
(BDLegal)

IdReclamoTipo
IdReclamoSeccionMotivo
RegistroFechaHora

Fuente: Elaboracién propia.
V.3.8 Transformacion de datos base
A continuacidn, se mencionan puntos y recomendaciones para la correcta transformacidon de los datos

base:
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Andlisis
Para poder realizar la solucién de BI, previamente es necesario realizar un analisis de cdmo esta
disefiada la base de datos y la forma en que ésta se generara para lograr la extraccién, transformacién
y cargado (ETL).
Como se menciond anteriormente, las 3 bases de datos no estdn normalizadas, teniendo problemas
de duplicidad, falta de llaves primarias, e incluso tienen nombres de sus columnas no muy obvias para
poder relacionarlas, al igual que mantiene una estructura algo antigua pues sufrid pocas mejoras
desde su creacion.
De la misma forma, se identificod que la tabla ventas, que es la principal y sobre la que se trabaja, tiene
millones de registros, donde cada registro es una venta.
Sin embargo, se pudo identificar que si mantiene una ldgica correcta para poder entender mas o
menos de donde se puede obtener cada dato y en base a eso poder realizar la extraccion y
transformacion necesaria.

ETL
Al analizar los requerimientos de las historias de usuario, quedé demostrado que las necesidades
esenciales de los usuarios era poder saber la evolucidn de sus ventas comparando los afios 2018 y
2019, para en base a eso poder regular o mejorar ciertos aspectos del proceso de ventas, sin embargo,
al analizar a profundidad los requerimientos, se puede deducir que se necesitaria trabajar con cada
venta realizada, teniendo ahi un inconveniente muy grande, ya que por cada afio son millones de
millones de ventas y en tal sentido la herramienta Power Bl si es capaz de manejar millones de
registros, pero el procesamiento y la forma de trabajo se vuelve realmente lenta e incdbmoda. En tal
sentido, se optd por organizar la informacion agrupando por ciertos campos para reducir el volumen,

asi como también optar por manejar mas de una tabla hechos, como se mostrara a continuacion.
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Cabe resaltar que, en las reuniones, se coordind con los integrantes de sistemas la necesidad de que
no se almacene toda transformacion de datos en la herramienta Power Bl y que se maneje a modo de
lectura de la base de datos perteneciente a la empresa, es decir desde SQL Server, por motivo de que
mas adelante desearian realizar modificaciones a los datos para que se reflejen en los tableros y
también agregarian mas tablas.
En tal sentido, la arquitectura a utilizar para la solucidn se muestra a continuacién:

Figura 12

Figura de arquitectura de solucion de BI.

Fuente de ETL Data Data Marts Power BI Usuarios
Warehouse
datos
N
. . Power Bl

N
BdPasajes

e

A N §>

o
BDPlanilla

e

N
'

BDLegal
"'-———-“(

Fuente: Elaboracién propia.

Para realizar la extraccién, transformacion y cargado, se procede a dividir a analizar cada
requerimiento y ver de donde proviene la informacion, que tablas se crearan y como se cargara.

A continuacién, se mostrara el data mart construido con las tablas Hechos y dimensiones generadas
en la base de datos SQL Server, teniendo en cuenta las tablas base y la restriccién que existe por

manejar millones de registros.
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Figura 13

Tablas hecho y dimensiones de Indicadores.

Dim_PlataformaVenta Hechos_Venta_RotacionPersonal
Column Name  Data Type  Allow Nulls Column Name Data Type  Allow Nulls
@ ldPlateforma  int O Afio int O
Plataforma varchar(50) O Totallngresos int O
O TotalRenuncia int O
& TotallniciePeriode  int O
Hechos_Venta_PlataformaTipo TotalFinPeriodo  int O
HechosiVentalnnulaciones Column Name Data Type Allow Nulls O
Colur;n Name_ Data Type Allow Nulls Fecha date O
Fecha date 0 ldPlataformaVe... int O Hechos_Venta_Reclamos
\dSucursal int O Precio decimal(18, 2) O Column MName Data Type Allow Nulls
Precio decmal(18,2) [ O Fecha int O
0 Total decimal(18, 2) O
% Hechos_Venta_SucursalServicio 0
Dim_Servicio Column Name Data Type Allow Nulls
Column Name ~ Data Type  Allow Nulls Fecha date | Hechos_Venta_Clientes
# ldServicio int O ez ldSucursal int | Column Name Data Type Allow Nulls
Nembre varchar(50) O IdServicio int | Fecha date O
O Total decimal(18, 2) | Total decimal(18, 2) O
O |
&
Hechos_Venta_Destino Dim_Sucursal Hechos_Venta_ClientesTop
Column Name Data Type Allow Nulls Column Name Data Type Allow Nulls Column Name Data Type Allow Nulls
Fecha date O loom| B ldSucursal int O Afio int O
ldSucursal int O MNombre varchar(50) O Empresa varchar(30) O
Total decimal(18, 2) 0 0 Total decimal(18, 2) O
0 |

Fuente: Elaboracién propia.

De la misma forma, a continuacién, se mostraran las consultas generadas para llenar estas tablas,
segln indicadores:

Luego de crear las tablas necesarias, se realizara la siguiente consulta para la extraccién,
transformacion y cargado.

Consulta 1, para los indicadores 1, 2y 3:
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Figura 14

Consulta SQL de extraccion, transformacion y carga del Indicador 1,2 y 3.

declare @Fechalnicio date = '81/81/2818'
declare (@FechaFin date = '31/12/2819'

insert into Hechos_Venta_SucursalServicio(Fecha,IdSucursal,IdServicic,Total)
SELECT v.FECH_VENTA Fecha,
CAST(sl.Codi_sucursal as int)IdSucursalVenta ,cast(serv.CODI_SERVICIO as int)IdServicio,
sum({v.PREC_VENTA) Precio
from [Dataserverh\dataserver].BDPasajeEmt.dbo.Venta v
inner join Programacicn p on p.CODI_PROGRAMACION = w.CODI_PROGRAMACION
inner join BDPasajeEmt.dbe.Trayectoria ty on p.Desplasamiento_Id = ty.Desplasamiento_Id
and ty.PasaPor_IdSucursal = v.cod_origen
inner join BDPasajeEmt.dbo.Usuario u on u.CODI_USUARIO = v.CLAV _USUARIO
inner join sucursal s1 on  sl.Codi_sucursal = u.CODI_SUCURSAL
inner join sucursal s2 on s2.Codi_sucursal = v.cod_origen
inner join sucursal s3 on s3.Codi_sucursal = v.CODI_SUBRUTA
inner join servicio serv on serv.CODI_SERVICIO = p.CODI_SERVICIO

WHERE

v.FECH_VENTA between @Fechalnicio and [@FechaFin
AND FLAG WENTA IM ('V','I','¥','D") AND NUME_BOLETO != '@888-aooo0888'
GROUP BY

v.FECH_VENTA,

serv.CODI_SERVICIO,

51.Codi_sucursal

order by FECH _VENTA, IdSucursalVenta, Precio

Fuente: Elaboracién propia.
Consulta 2, para el indicador 4:
Figura 15

Consulta SQL de extraccion, transformacion y carga del Indicador 4.
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declare [@FechaInicio date

‘@l/el/2818"

declare [@FechaFin date = '31/12/2219'

insert into Hechos_Venta_Destine(Fecha,IdSucursal,Total)
SELECT v.FECH_VENTA Fecha,
CAST(s53.Codi_sucursal as int)IdSucursalDestinc ,sum(v.PREC_VENTA) Precio
from [Dataserverhdataserver].BDPasajeEmt.dbo.Venta v

inner join
inner join

Programacion p on p.CODI_PROGRAMACION = v.CODI_PROGRAMACION
BDPasajeEmt.dbo.Trayectoria ty on p.Desplasamiento_Id = ty.Desplasamiento_Id

and ty.PasaPer_IdSucursal = v.cod_origen

inner join
inner join

BDPasajeEmt.dbo.Usuaric u on u.CODI_USUARIO = v.CLAV_USUARIO
sucursal sl en s1.Codi_sucursal = u.CODI_SUCURSAL

inner join sucursal 52 on  s2.Codi_sucursal = v.cod_origen
inner join sucursal s3 on s3.Codi_sucursal = v.CODI_SUBRUTA
inner join servicie serv on serv.CODI_SERVICIO = p.CODI_SERVICIO
WHERE

v.FECH_VENTA between [@Fechalnicie and [@FechaFin
AND FLAG_VENTA IN ('V','I','Y','D') AND NUME_BOLETO != 'Gad8-aoos0008'
GROUP BY

w.FECH_VENTA,
53.Codi_sucursal
order by FECH_VENTA, s3.Codi_sucursal, Precio

Fuente: Elaboracién propia.

Consulta 3, para los indicadores 5 y 6.

Figura 16

Consulta SQL de extraccion, transformacion y carga del Indicador 5 y 6.

declare @Fechalnicic date

'al/el/2els’

declare @FechaFin date = '31/12/2819"'

insert into Hechos_Venta_PlataformaTipe(Fecha, IdPlataformaVenta,Precic)
SELECT wv.FECH_WENTA Fecha,
case when u.CODI_USUARIO=2378 then 2 else 1 end Plataformaventa,sum(wv.PREC_WENTA) Precio
from [Dataserveri\dataserver].BDPasajeEmt.dbo.Venta v

inner jodin
inner jodin

Programacion p con p.CODI_PROGRAMACION = w.CODI_PROGRAMACION
BDPasajeEmt.dbo.Trayectoria ty on p.Desplasamiento_Id = ty.Desplasamiento_Id

and ty.PasaPor_IdSucursal = v.cod_origen

inner jodin
inner
inner
inner
inner jodin
WHERE
v.FECH

BDPasajeEmt.dbo.Usuaric u on u.CODI_USUARIC® = wv.CLAV_USUARIO
sucursal s1 on sl1.Codi_sucursal = u.CODI_SUCURSAL

sucursal 52 on  s52.Codi sucursal v.cod_origen

sucursal 53 on s3.Codi_sucursal w. CODI_SUBRUTA

servicio serv on serv.CODI_SERVICIO = p.CODI_SERVICIO

VENTA between [@FechaInicio and @FechaFin

AND FLAG WVENTA IN ("V','I","¥','D') AND NUME_BOLETO != '@oce-eceae2aa’

GROUP BY

v.FECH_WENTA,
case when u.codi_usuario= 2378 then 2 else 1 end
order by FECH_VENTA, Precic

Fuente: Elaboracién propia.

Baldwin Leyton, Carlos Alonso



IMPLEMENTACION DE UN MODELO DE INTELIGENCIA DE NEGOCIOS PARA

5 MEJORAR LA TOMA DE DECISIONES EN EL PROCESO DE VENTA DE PASAJES EN
NIVERSIDAD

PRIVADA DEL NorRTE  UNA EMPRESA DE TRANSPORTE INTERPROVINCIAL DE PASAJEROS EN TRUJILLO

N

Consulta 4, para el indicador 7:
Figura 17
Consulta SQL de extraccion, transformacion y carga del Indicador 7.

declare @Fechalnicio date = '@1/@1/2818'
declare @FechaFin date = '31/12/2819°'

insert intoc Hechos_Wenta_Anulacicnes(Fecha,IdSucursal, Precio)

SELECT v.FECH_WENTA Fecha, CAST(sl.Codi_sucursal as int)IdSucursalventa, sum(wv.PREC_VENTA) Precio
from [Dataserver\dataserver].BDPasajeEmt.dbo.Venta v
inner join Programacicn p on p.CODI_PROGRAMACION = v.CODI_PROGRAMACION
inner join BDPasajeEmt.dbo.Trayectoria ty on p.Desplasamientc_Id = ty.Desplasamiento_Id
and ty.PasaPor_IdSucursal = v.cod_origen
inner join BDPasajeEmt.dbo.Usuaric u on uw.CODI_USUARIO = w.CLAV_USUARIO
inner sucursal s1 on  s1.Codi_sucursal = u.CODI_SUCURSAL
inner sucursal s2 on s2.Codi_sucursal = wv.cod_crigen
inner join sucursal 53 on 53 .Codi_sucursal = v.CODI_SUBRUTA
WHERE
w.FECH_VENTA betwesen @Fechalnicie and @FechaFin
AND FLAG_WENTA IN ("V','I','Y','D') AND NUME_BOLETO != '@220-20888888° AND v.INDI_ANULADO = 'T°'
GROUP BY

v. FECH_VENTA,
s1.Codi_sucursal
order by FECH _VENTA, IdSucursalventa, Precio

Fuente: Elaboracién propia.
Consulta 5, para el indicador 8:
Figura 18

Consulta SQL de extraccion, transformacion y carga del Indicador 8.
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declare {@FechaInicio date = '@1/81/2818°
declare @FechaFin date = '31/12/2019°

insert inte Hechos_Venta_RotacionPersonal(Afio, TotalIngreses,TotalRenuncia, TotalInicioPeriode, TotalFinPericdo)
select year(@fechalnicio)Anho,sum(TotalIngresos)TotalIngresos,sum(TotalRenuncias)TotalRenuncias,
sum(TotalInicioPeriodo)TotalIniciePeriedo, sum(TotalFinPericedo) TotalFinPeriode from |

select count(*)TotalIngresos,® TotalRenuncias,® TotalInicioPeriodo,® TotalFinPeriodo

from BDPlanilla..Trabajador where Fechalngreso between @FechaInicio and dateadd(year,-1,@FechaFin) and IdArea = 2
union all

select @, count(*),@,8 from BDPlanilla..Trabajador where FechaCese between @FechaInicio

and dateadd(year,-1,{@FechaFin) and IdArea = 2

unicn all

select 8, @, count(*),® from BDPlanilla..Trabajador where FechaCese ='1988-81-81 9@:90:00.028'
and FechaIngrese <= [@Fechalnicio and IdArea = 2

union all

select @, @, @,count(*) from BDPlanilla..Trabajador where FechaCese ='1988-81-81 44:88:00.000"
and FechaIngresoe <= dateadd(year,-1,@Fechafin) and IdArea = 2

It

unien all

select year(@FechaFin)Anho, sum(TotalIngresos)TotalIngresos,sum(TetalRenuncias)TotalRenuncias,
sum(TotalInicioPeriodo)TotalInicioPeriodo, sum(TotalFinPeriodo)TotalFinPeriodo from |

select count(*)TotalIngresos,® TotalRenuncias,® TotalInicioPeriodo,® TotalFinPeriodo

from BDPlanilla..Trabajador where Fechalngreso between dateadd(year,1,@FechaInicio) and @Fechafin and IdArea = 2
unicn all

select @, count(*),@,8 from BDPlanilla..Trabajador where FechaCese between dateadd(year,l,@FechaInicio) and @FechaFin
and IdArea = 2

unicn all

select 8, @, count(*),® from BDPlanilla..Trabajador where FechaCese ='1988-81-81 9@:90:00.028'
and FechaIngreso <= dateadd(year,1,@FechaInicio) and IdArea = 2

union all

select @, @, @,count(*) from BDPlanilla..Trabajador where FechaCese ='1988-81-81 44:88:00.000"
and Fechalngreso <= [@FechaFin and IdArea = 2
1t

Fuente: Elaboracién propia.

Consulta 6, para el indicador 9:

Figura 19

Consulta SQL de extraccion, transformacion y carga del Indicador 9

insert into Hechos_Venta_Reclamos(Fecha,Total)

select cast(RegistroFechaHora as date)Fecha, count(*)Total from reclamo
where IdReclamoTipo = 2 and IdReclamoSeccionMotive in(1,2,3,4,5,6)

and cast(RegistroFechaHora as date) between [@Fechalnicic and @FechaFin
group by cast(RegistroFechaHora as date)

crder by cast(RegistroFechaHora as date) asc

Fuente: Elaboracién propia.

Consulta 7, para los indicadores 10 y 11:
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Figura 20

Consulta SQL de extraccion, transformacion y carga del Indicador 10y 11.

declare @FechaInicio date = '81/81/2818"
declare @FechaFin date = '3I1/712/2@819"

insert into Hechos_WVenta_ Clientes(Fecha,Total)

select cast(FechaRegistro as date)Fecha, count(®)Total from FxClienteNatural
where FechaRegistro between @FechaInicio and @FechaFin

group by cast(FechaRegistro as date)

order by cast(FechaRegistro as date) asc

Fuente: Elaboracién propia.
Consulta 8, para el indicador 12:
Figura 21

Consulta SQL de extraccion, transformacion y carga del Indicador 12.

declare @@FechaInicio date = '@1/81/2818°
declare @FechaFin date = '31/12/2819'

insert inte Hechos_Venta_ClientesTop(Afic,Empresa,Total)
SELECT top 18  year(v.FECH_VENTA) Fecha,upper(cj.RazonSccial)RazonSocial,
sum(v.PREC_VENTA) Precic
from [Dataserveri\dataserver].BDPasajeEmt.dbo.Venta v
inner join Programacion p on p.CODI_PROGRAMACION = v.CODI_PROGRAMACION
inner join BDPasajeEmt.dbo.Trayectoria ty on p.Desplasamiento_Id = ty.Desplasamiento_Id
and ty.PasaPor_IdSucursal = v.cod_origen
inner join BDPasajeEmt.dbo.Usuaric u on u.CODI_USUARIO = v.CLAV USUARIO
inner join sucursal s1 on  sl.Codi_sucursal = u.CODI_SUCURSAL

inner join sucursal s2 on s2.Codi_sucursal = v.cod_origen

inner join sucursal 53 on  s3.Codi sucursal = v.CODI_SUBRUTA

inner join servicie serv on serv.CODI_SERVICIO = p.CODI_SERVICIO

inner join FxClienteJuridico cj on cj.Ruc = w.NIT_CLIENTE

WHERE
v.FECH_VENTA between [@Fechalnicie and @FechaFin
AND FLAG_VENTA IN ('V','I','¥','D') AND NUME_BOLETO != 'ooee-ooosaced’
and NIT_CLIENTE is not null

GROUP BY

year(v.FECH_VENTA),cj.RazonSccial
order by sum(v.PREC_VENTA) desc

Fuente: Elaboracién propia.

V.3.9 Implementacion de Dashboards
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Para la implementacion de los reportes y tableros, se necesita comprender primero como trabaja

Power BI, y en tal sentido se muestra a continuacién un grafico indicado todo el flujo de informacién:

Figura 22

Flujo de informacidn de inicio a fin.

Power BI [m

Fuentes de datos l
[ |
‘\ Power Query Power Pivot Power View
(M) (DAX)

- 6 — @ — 0 = 2%
ETL Modelado Visualizacién -

Releciones

Etc...

|

Fuente: Elaboracién propia.

Consideraciones iniciales
Ya que la herramienta Power Bl permite gestionar completamente la transicion de la informacion
(ETL), se podria realizar todo directamente desde la herramienta, sin embargo, por peticion de la
empresa, el proyecto orientara la transformacién desde el SQL Server, y brindara los datos casi listos,
para posteriormente sean leidos desde Power Bl. Cabe resaltar que, a pesar de esta consideracion, de
todas formas, existird modificacién de datos, apoyandonos en los médulos internos de Power BI,

como el manejo de la fuente de datos, las ediciones de las tablas generadas por medio de Power
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Query, la generacidn de ciertas formulas de apoyo a través de formulas (DAX) y finalmente mostrar la

informacién en graficos a través de Power View. También se recalca que la licencia es trial ya que la

funcionalidad necesitada es suficiente mientras se realizan las migraciones de datos actuales, con

proyeccidon a que en el futuro se creen nuevos indicadores y ya se realice el pago de la licencia

completa.

Modulo Power Query

Power BI, utiliza la tecnologia de conexién de datos llamada Power Query, el cual es un subproducto

existente y conocido en el mundo Microsoft cuyo objetivo es de permitir detectar, conectar, combinar

origenes de datos. En este paso, se realizan las mejoras en el modelo importado, ya sea para crear

relaciones, columnas, formulas, orden, agrupaciones, etc.

A continuacidn, se muestra la forma de realizar la seleccidn de datos y cudl es la que se utiliza:
Figura 23

Seleccion de fuente de datos SQL.

Cea [ ea | i ™ F

DEetenmnsr Exocel Comnjuntos de datos da Sl E=
HAatos P B Serwer

| Origenes de datos corrmuneas

EE"! Excc=l

o=
I:NI—E Ceoovnmjjuntos de datos de Powvesr B
I [ Flujos de datcos de Powesr E

II I:% S Server I

Fuente: Elaboracién propia.

Luego se seleccionan las tablas que se agregaran para poder realizar la carga de los datos. En este

caso se seleccionan todas y luego se presiona cargar:
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Figura 24
Seleccion de tablas.

O E Dim_PlataformaVenta

O E Dim_Servicio

O E Dim_Sucursal

O E Hechos Venta_Anulaciones

O |;| Hechos_Venta_Clientes

O E Hechos Venta_ClientesTop

O |;| Hechos_Venta_Destino

O |;| Hechos_Venta_PlataformaTipo . . )
No hay elementos seleccionados para vista previa

O |;| Hechos_Venta_Reclamos

O |;| Hechos_Venta_RotacionPersonal

O E Hechos Venta_SucursalServicio

Cancelar

Fuente: Elaboracién propia.

Finalmente, se realiza la extraccion de la informacién y en la pantalla de Power BI, se muestran 3
menus llamados: informe, datos y modelo.

Para visualizar las tablas importadas se ingresa a modelo y aparecera lo siguiente:
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Figura 25

Modelo importado de SQL Server.

Hechos_Venta_Rec... "'’ ) .
Dim_Servicio
| Facha
- dServicio
Tota
Mombre
Hechos Venta_Suc... """
Dim_PlataformaVe... Hechos Venta Pla... "' Fecha
|dPlataforma | Fecha IdServicio
Plataforma dPlataformaVenta IdSucursal Hechos_Venta Chentes """
Precio 1 Total
Fecha
Total
Hechos Venta_Destine
. Hechos Venta_Rot... "’
Fecha
] IdSucursalDesting Dim_Sucursal Afiz
] Tota 1 1dSucursa Hechos Venta An... " P
. - TotalFinPeriodo
Mombre Fecha
X Totallngreses
dSucursal )
_ TotallnicioPeriodo
Precio o
Hechos_Venta_ClientesTop " ™" otalRenuncia
Ano
Empresa
Tota

Fuente: Elaboracién propia.

Como se puede apreciar, todavia no estan relacionadas, e incluso estan algo desordenadas, sin

embargo, en los siguientes pasos se realizaran ciertas modificaciones que permitan posteriormente

la creacidn de graficos.
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Modulo Power Pivot

Posteriormente a haber realizado la extraccién de la informacién desde la base de datos SQL Server,
se realizardn pequefias mejoras que consoliden la informacion y la vuelva robusta y accesible para la
generacion de graficos.
Primeramente, se necesitaran realizar la creacion de una tabla Ilamada Calendario, la cual se
relacionara con todas las otras tablas hechos, asi se podran realizar los filtrados por afios, meses, dias,
etc. y ésta se genera con la ayuda de la tecnologia de Power Query en la opcién de “datos”.
En tal sentido, se crea una tabla nueva y se utiliza la funcidon “Calendarauto” para el llenado de fechas,
como se muestra a continuacién:

Tabla 10

Campos y descripcion de tabla Calendario.

Campo Descripcion Formula
Fecha |Columna que almacena las fechas Calendario = CALENDARAUTO()
completas.
o Columna que almacena el afio de la|Afio = year(Calendario[Fecha])
Ano .
fecha del registro.
Columna que almacena el mes de la|Mes = month(Calendario[Fecha])
Mes .
fecha del registro.
Dia Columna que almacena el dia de la fecha | P12 = day(Calendario[Fecha])
del registro.
Columna que almacena el nombre del | MesNombre
MesNombre |dia de la fecha del registro para|format(Calendario[Fecha].[Mes],"mm")
visualizarlo en ciertos reportes.

Fuente: Elaboracién propia.
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Luego se relacionan las tablas generadas y también se relaciona la tabla calendario, quedando de la
siguiente forma:
Tabla 11

Tablas hecho y sus relaciones.

Tabla Hecho Tabla relacionada

- Dim_Sucursal
Hechos_Venta_Anulaciones

- Calendario

Hechos_Venta_Clientes - Calendario
Hechos_Venta_ClientesTop - Calendario
- Calendario

Hechos_Venta_Destino
- Dim_Sucursal

- Dim_PlataformaVenta
Hechos_Venta_PlataformaTipo

- Calendario
Hechos_Venta_Reclamos - Calendario
Hechos_Venta_RotacionPersonal - Calendario

- Dim_Sucursal
Hechos_Venta_SucursalServicio - Dim_Servicio

- Calendario

Fuente: Elaboracién propia.
También se utiliza una columna extra llamada “Irp” como apoyo en los calculos para la tabla rotacién
personal, como parte del calculo para el indicador, como se muestra a continuacion:

Tabla 12

Columna agregar para cdlculo de indice de Rotacién de personal.
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Columnas Extras Tabla relacionada Formula
A+D
T X 100
Irp Hechos_Venta_RotacionPersonal = T F1+F2
2

Fuente: Elaboracion propia.
También se utilizan medidas (Expresién DAX), las cuales ayudan a realizar sumatorias extras y se
realiza desde la opcion “Medida Rapida”, como se muestra a continuacion:

Figura 26

Creacidn de formula con expresion DAX (Medida Rdpida).

Transformar Actualizar Administrar MNueva PMedida | Nueva MNuewva Administrar  Ver Publicar
datos -« relaciones medida | répida folumna tabla rales como
Consultas Relaciones Calculos Sequridad Compartir

Medida rapida

Calculo Campos

Seleccionar un calculo - A2 Buscar

Seleccionar un calculo

A d i ~ B Calendaric
gregado por categoria
Promedio por categoria

- P I ~ B Dim_Plataformalenta

“Warianza por categoria
“alor maximo por categornia -~ A Dim_Servicio
“alor minimo por categona
Media ponderada por categoria ~ B Dim_Sucursa

Filtros :
walor filtrado ~ B Hechos Venta_Anulacicnes
Difer = respects al valor filtrado i ~r B Hechos_Venta_Clientes
Diferencia porcentual respecto al valor filtrado
“entas de los nuewvos clientes “~ A Hechos_Wenta_ClientesTop

Inteligencia de tiempo
Total anual hasta la fecha o B Hechos Wenta Destino
Total trimestral hasta la fecha .

Hechos_Wenta_PlataformaTipo
Total mensual hasta la fecha ~ EA - - P
Cambio de afic a ano ~ B Hechos_Venta_Reclamos
Cambic de trimestre a trimestre
Cambic mes a mes ~ B Hechos VWenta RotacionPersonal
Media acumulada - .
~ B Hechos Wenta_SucursalServicio

Mo ve el cdlcule gue quisre? Publicar una idea Aceptar Cancelar

Fuente: Elaboracién propia.
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Estas medidas pertenecen a las tablas Hechos_Venta_Clientes y Hechos_Venta_SucursalServicio , tal
como se muestra a continuacion:

Tabla 13

Formulas DAX para indicadores de porcentajes.

Formula DAX Formula
(CALCULATE(

SUM(Hechos_Venta_Clientes[Total]),
YEAR(Hechos_Venta_Clientes[Fecha])=2019)
Hechos_Venta_Clientes /CALCULATE (SUM(Hechos_Venta_Clientes[Total]),
YEAR(Hechos_Venta_Clientes[Fecha])=2018)

)/100

((CALCULATE (SUM(Hechos_Venta_SucursalServicio[Total]),

YEAR (Hechos_Venta_SucursalServicio[Fecha])=2019)-
CALCULATE(SUM(Hechos_Venta_SucursalServicio[Totall]),

Hechos Venta SucursalServicio | YEAR(Hechos_Venta_SucursalServicio[Fecha])=2018))
/CALCULATE (SUM(Hechos_Venta_SucursalServicio[Total])

,YEAR(Hechos_Venta_SucursalServicio[Fecha])=2018))

Fuente: Elaboracién propia.

Como se muestra en la tabla anterior, se utilizan 2 formulas. La primera es suma los totales del afio
2019 y 2018 y se dividen para hallar el porcentaje de incremento de clientes. La segunda formula
también suma los totales del afio 2019 y 2018 y se dividen para haya el incremento en ventas.
Finalmente, luego de haber generado las tablas, de haber creado sus relaciones, se haber creado la
tabla cronograma y de haber generado columnas y férmulas de apoyo, a continuacidon, se muestra el

modelo final el cual permitird ya crear los graficos necesarios en el Power View.
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Figura 27

Modelo de datos finalizado.

;D'

Dim_PlataformaVenta ~ "

~ L=

Hechos_Venta_Reclamos ~°°
Hechos_Venta_Clientes *° Dim_Servicio
Fecha .
Total > 1 Fecha dServicio
Total Nombre
Medida 2
1 1 !
Calendario """ Hechos_Venta_SucursalServicio
Hechos_Venta_PlataformaTipo
Afio Fecha
Fecha -
. Dia . IdServicio
IdPlataformaVenta j_ —3 = =
Fecha IdSucursal
rech *
Riecio Mes Total
MesNombre Medida

Hechos_Venta_RotacionPersonal “

Afo

Hechos_Venta_Destino "~ Irp
IdPlataforma Fecha BT TotalFinPeriodo
Plataforma dSucursalDestino + Lht ¢ ldSucursal Totallngresos
Tota I Nombre TotallnicicPeriodo
M TotalRenuncia

Hechos Venta_ClientesTop Hechos_Venta_Anulaciones "~

A
fio . . Fecha

Empresa . IdSucursal

Total Precio

Fuente: Elaboracién propia.

Power View (Visualizacién)
Este mdédulo permite crear los reportes y tableros a través del modelado de datos, realizando diversos
graficos con la finalidad de que visualmente los trabajadores puedan entender e identificar

rapidamente informacion valiosa y se tomen las decisiones pertinentes.
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Este mdédulo es muy importante y es una de los principales motivos por el cual se eligié la herramienta
de Power BI, pues tiene graficos hermosos, bastante intuitivos, totalmente configurables en

comparacion a otras herramientas.

A continuacién, se mostraran los graficos realizados por indicador segun lo solicitado en las historias

de usuario:

Indicador 1: Incremento de Ventas
Este indicador muestra en tiempo real el incremento de las ventas entre los afios 2018 y el 2019,
mostrando un valor en porcentaje:

Figura 28

Indicador 1 mostrado en porcentaje.

i 2.77%

Incremento de! ano 2018 a3l 2019

Fuente: Elaboracién propia.

Y como se puede apreciar, existe un incremento sustancial en el 2019 con respecto al 2018 del 2.77%.

Indicador 2: Evolutivo de ventas por sucursal
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Este indicador muestra en tiempo real la evolucidn de las ventas por sucursal entre afios 2018 y 2019
a través de un grafico de barras y una tabla con totales, los cuales se muestran a continuacién:
Figura 29

Indicador 2 mostrado en grdfico de barras.
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Fuente: Elaboracién propia.

Figura 30

Indicador 2 mostrado en totales en grdfico de tabla.

Totales por ano
78,218,106.91 2019

Total ARo
7e,110,0017.44 2018
Total ARo

Fuente: Elaboracién propia.
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Indicador 3: Evolutivo de ventas por servicio
Este indicador muestra en tiempo real la evolucidn de ventas por servicio entre afios 2018 y 2019 a

través de un grafico de barras horizontal, mostrandose de la siguiente manera:

Figura 31

Indicador 3 mostrado en grdfico de barras apiladas horizontales.

Evolutivo de ventas por Servicio
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Fuente: Elaboracién propia.

L L

Indicador 4: Evolutivo de destinos mas vendidos (top 5)
Este indicador muestra en tiempo real la evolucién de destinos mas vendidos entre los afios 2018 y
2019 a través de un gréfico de barras verticales. Vale resaltar que se utilizd un filtro para mostrar las
5 sucursales mas importantes. El grafico resultante se muestra a continuacion:

Figura 32

Indicador 4 mostrado en grdfico de barras verticales.
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Fuente: Elaboracién propia.

Indicador 5: Evolutivo de ventas por tipo de plataforma (Web o Agencia)

Este indicador muestra en tiempo real la evolucién de ventas por tipo de plataforma entre los afios
2018 y 2019, el cual se muestra a continuacidn:

Figura 33

Indicador 5 mostrado en grdfico de barras horizontales.

Ventas por tipo de plataforma por
ano
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Fuente: Elaboracién propia.

Indicador 6: Evolutivo de ventas Web

Este indicador muestra en tiempo real la evolucién de las ventas Web mensual entre los afios 2018 y

2019. Cabe mencionar que las ventas Web recién empezaron en 2019.
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Figura 34

Indicador 6 mostrado en grdfico de lineas.
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Fuente: Elaboracién propia.

Indicador 7: Evolutivo de ventas anuladas

Este indicador muestra en tiempo real el evolutivo de ventas anuladas entre los afios 2018 y 2019 a

través de un grafico de barras apiladas. Vale resaltar que se aplicd un filtro para mostrar las 3

principales sucursales (Trujillo, Chiclayo y Lima). A continuacion, se muestra el grafico resultante:
Figura 35

Indicador 7 mostrado en grdfico de barras verticales.

Anulaciones por ano
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Fuente: Elaboracién propia.
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Indicador 8: Evolutivo de rotacion de personal de ventas
Este indicador muestra en tiempo real el evolutivo de rotacion de personal entre los afios 2018 y 2019
a través de una tabla de totales y un grafico lineal como se muestra a continuacion:

Figura 36

Indicador 8 mostrado en grdfico de lineas.
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Fuente: Elaboracién propia.

Indicador 9: Evolutivo de reclamos del area comercial
Este indicador muestra en tiempo real la evolucion de reclamos mensual del area comercial entre el
2018 y 2019 a través de un grafico de barras apiladas, el cual se muestra a continuacion:

Figura 37

Indicador 9 mostrado en grdfico de barras apiladas verticales.
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Fuente: Elaboracién propia.

Indicador 10: Incremento de clientes

Este indicador muestra en tiempo real el incremento de clientes entre los afos 2018 y 2019

mostrandose en porcentaje, el cual se muestra a continuacion:

Figura 38

Indicador 10 en porcentaje.
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Fuente: Elaboracién propia.

Indicador 11: Evolutivo de clientes
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Este indicador muestra en tiempo real el evolutivo de clientes entre los afios 2018 y 2019 a través de
un grafico de barras, el cual se muestra a continuacion:
Figura 39

Indicador 11 mostrado en grdfico de barras.

Fuente: Elaboracion propia.

Indicador 12: Evolutivo de los 5 mejores clientes corporativos
Este indicador muestra en tiempo real la evolucion de las mejores 5 clientes corporativos entre los
afios 2018 y 2019 a través de un grafico apilado de barras, el cual se muestra a continuacion:

Figura 40

Indicador 12 mostrado en grdfico de barras apiladas verticales.

Fuente: Elaboracién propia.
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Finalmente, al juntar todos los graficos pertenecientes a los indicadores y realizar ciertas
configuraciones sobre tamafios, letras y fondos, se aprecia un tablero mas familiarizado con la

empresa, claro, preciso y configurable, el cual se muestra a continuacién:

Figura 41

Tablero finalizado con grdficos de todos los indicadores.

Evolutivo de ventas por Sucursal Totales por aho Anulaciones por afio Rotacidn de personal de Ventas
No 0215 020% 18.218.106.91 2019 Nomdere GOS0 OUUA OTRUILD  Ado n;rm-m Rerunoa Pets. Ip

8 o o

Evolutivo de ventas por Servicio

L Servide @505 CAVA @RORAL O PANORAVKD @V
ST
- nza-nnqnn-nuu
= T SEGURD UNVE . O DITAE. CAW
0~ Nmil Oed Omd Ol tvv,\_mmm_ NN A

Wupiﬂa comercal
Ao 0080013

X mil “.’
SO [ A T
o ..o” ‘,j“

'7:_ ,4‘“!,5‘.’ p"_,l‘/ ',’T‘(,-u'_xo

Fuente: Elaboracién propia.
V.3.10 Testing
Para realizar una correcta validacidon de los datos que se visualizan en el tablero de analisis de

indicadores para la toma de decisiones, se realiza una revisiéon desde dos perspectivas diferentes:
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Tabla 14

Tipos de formatos de Testing

Tipo Dirigido a

- Desarrolladores del area de sistemas
Formato de Testing para el drea de sistemas.
- Analista de sistemas del area

- Administrador de Sucursal
Formato de validacién para usuario final - Jefe de Ventas

- Asistente de Ventas

Fuente: Elaboracién propia.

Formato de Testing para el drea de Sistemas
Primero se presenta un formato de validacién al drea de sistemas en el cual los integrantes de dicha
area con accesos y conocimientos de los datos almacenados contrastaran si lo visualizado es
coherente y correcto. (Ver apéndice N° 02).

Formato de Testing para usuario final
Se presenta un formato de validacidn a los usuarios de las dreas interesadas, en el cual ellos visualizan
los cédigos de las historias de usuario, una breve descripcidén y un espacio de marcado para que ellos
indiquen si lo visualizado es correcto y era lo que necesitaban o si se necesitan hacer ajustes. (Ver
apéndice N° 03).

V.3.11 Despliegue de solucién

Consideraciones iniciales
El despliegue de la solucidn se realizard desde Power Bi Desktop hacia la nube para que puedan

acceder diversos usuarios. Para poder realizar el despliegue de la aplicacion, es necesario tener un
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correo electrénico asociada a la empresa y asi poder ingresar a la nube y realizar las configuraciones
necesarias.
Configuracion
Una vez dentro de la nube, se creard un drea de trabajo (en este caso se llama entra), tal como se
muestra a continuacion:
Figura 42

Tablero de Power Bl en la nube

Power Bl emtra (@) Nuevo aspecto desactivado [ESSHGHEE o & . ? ®
‘ Mi 4rea de trabajo

Inicio

Bienvenido al area de trabajo emtra

‘ Q Busear

Favoritos . .
Areas de trabajo Esté en el camino para explorar los datos y supervisar lo que interesa a todos los miembros del grupo.

Recientes Empecemos por obtener algunos datos.
- 4 All Company

Aplicaciones
B ) emtra

Descargar Power Bl Desktop para obtener la mejor experiencia de generacion de informes.

Compartido conmigo

\as informacion
tenido Crear contenido

Areas de trabajo.

¢ emtra

on Servicios Archivos Bases de datos Flujos de datos
8 elija aplicaciones de los importe informes, libros o Use Power Bl Desktop Unifique los diferentes

servicios en linea que usa. datos de archivos de para conectarse a los tipos de datos, defina la

Excel, Power BI Desktop o datos d ure SQL l6gica ETL y prepare sus.

csv Database y mucho mis. datos para el modelado.

M informacion

Obtener Obtener Obtener Comenzar

su propio contenido n en conjuntos de datos existentes Omitir

os publicados

o

Crear un drea de trabajo
7 Obtener datos

Fuente: Elaboracién propia.
Luego se debe realizar la publicacidon desde Power Bi Desktop, tal como se muestra en la siguiente
imagen:

Figura 43

Publicacion de solucion desde Power Bl Desktop
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Fuente: Elaboracién propia.
Posteriormente al finalizar la publicacién, desde el panel Web se puede interactuar con los datos y la
informacion.

Consideraciones finales
Al tener la solucion desplegada en la nube, esta herramienta nos brinda muchas facilidades para que
otros usuarios puedan visualizar. Inicialmente existe un correo al cual el jefe de ventas tendra acceso
a la informacidn, sin embargo, la herramienta tiene opcién de compartir el tablero enviando correos
electréonicos que tengan cuenta pro en Power BI, al igual que permite compartir la informacion
generando Power Points y Excels, tal como se muestra en la siguiente imagen.

Figura 44

Pantalla de compartir y exportar en Power Bl Web
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Fuente: Elaboracién propia.

Finalmente, también existe la posibilidad de integrar la plataforma con la pagina web de la empresa,
todo directamente desde el panel web, pero eso ya queda a potestad de la empresa posteriormente

al proyecto segun sus necesidades.

V.3.12 Documentacion y entrega
Documentacion
Diccionario de datos de modelo (Ver apéndice 4)
Manual de instalacidn de Power Bl (Ver apéndice 7)
Entrega

Formato de entrega de producto (Ver apéndice 5)
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Formato de capacitacién (Ver apéndice 6)
V.4.  Evaluar la toma de decisiones en la gestion comercial luego de implementar el modelo de
inteligencia de negocios.

En la presente investigacion, se trabajo con un proceso de venta de pasajes de la empresa de
transporte interprovincial, el cual estuvo integrado por 5 profesionales (1 administrador de sucursal de
Trujillo, 1 jefe de ventas y 3 asistentes de ventas) participes dia a dia en el drea comercial.

Para poder medir el indicador “Tiempo promedio del proceso informacional” se utilizé 1 guia de
observacién que se aplicd en modo pre test y post test (antes y posteriormente de la aplicacion del modelo
de inteligencia de negocios, cubriendo la necesidad de obtencién y procesamiento de datos para la toma
de decisiones para el proceso de ventas.

De la misma forma, se aplicaron 5 cuestionarios, 3 de ellas aplicadas en pre test y post test de
“Nivel de confiabilidad informacional”, “Nivel de efectividad informacional” y “Nivel de utilidad del proceso
de decision”. Los otros 2 restantes se utilizaron luego de aplicar el modelo de inteligencia de negocios
(Unicamente post test) y se utilizé para medir el “Nivel de calidad del modelo”, es decir, una valoracion de
expertos acerca de la calidad del modelo en términos de estructura, tiempo, costo e integracion;
finalmente el “Nivel de aprobacion del modelo” por parte de los usuarios luego de implementar el modelo,
estos dos ultimos siendo validados con alfa de Cronbach.

La aplicacién de los cuestionarios pre test y post test sobre la implementacién del modelo de
inteligencia de negocios son para poder analizar la mejora de la toma de decisiones en el proceso de venta

de pasajes de la empresa de trasporte interprovincial de pasajeros.
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V.4.1 Pretest
A continuacidn, se presentan los resultados obtenidos luego de aplicar los respectivos
cuestionarios y finalizar las guias de observacién sobre el estado actual del proceso de Ventas.
e Tiempo promedio del proceso informacional
Basado en el tiempo promedio que toma realizar el proceso informacional, es decir recoleccidn de
datos, interacciones, procesamientos, relacionados a satisfacer el requerimiento de informacién
relacionado al proceso de venta de pasajes. Se realizaron 5 observaciones y se anoté el tiempo en
minutos que demora en obtener cada proceso, mostrandose en la siguiente tabla (Ver apéndice 8):
Tabla 15

Tiempo promedio del proceso informacional (pre test).

Tiempo

promedio
Proceso informacional para obtener indicadores clave de

duracién

(minutos)
1 Incremento de Ventas 4
2 Evolutivo de ventas por sucursal 6
3 Evolutivo de ventas por servicio 9
4 Evolutivo de destinos mas vendidos (top 5) 6
5 Evolutivo de ventas por tipo de plataforma (Web o Agencia) 2
6 Evolutivo de ventas Web 2
7 Evolutivo de ventas anuladas 2
8 Evolutivo de rotacion de personal de ventas 13
9 Evolutivo de reclamos del area comercial 14
10 Incremento de clientes(formula) 10
11 Evolutivo de clientes 8
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12 Evolutivo de los 5 mejores clientes corporativos 7

Fuente: Elaboracién propia.

Figura 45

Grafico del tiempo promedio del proceso informacional (pre test).
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Fuente: Elaboracién propia.

Analizando la figura, se puede apreciar que el proceso informacional para llegar a indicadores claves
del proceso de venta de pasajes, empezando por llegar al indicador del incremento de ventas dura
aproximadamente 4 minutos, mientras que, para llegar al indicador del evolutivo de reclamos, se llega
a 14 minutos, siendo el tiempo promedio largo; finalmente teniendo llegando a 3 indicadores
demorando 2 minutos aproximadamente.

¢ Nivel de confiabilidad

Es el grado de confiabilidad de las decisiones que se midié en base a la apreciacién de usuarios, el cual
va a utilizar la escala de Likert, el cual va desde muy malo a muy bueno. El conjunto de decisiones

realizada, se toman segun la informacién obtenida de las fuentes de datos de la empresa.
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Se aplico el cuestionario 1 (Ver apéndice 9) de 5 preguntas a 5 personas, obteniendo los siguientes

resultados:

Tabla 16

Nivel de confiabilidad pre test.

Escala numérica Valor Frecuencia Porcentaje
Muy bajo 1 9 36%
Bajo 2 14 56%
Regular 3 2 8%
Alto 4 0 0%
Muy alto 5 0 0%
Total 25 100%

Fuente: Elaboracién propia.

Figura 46

Nivel de confiabilidad - pre test.
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Fuente: Elaboracién propia.
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Acorde a la informacién obtenida de los usuarios, se determina que el 36% considera que la
confiabilidad de la informacién orientada a la venta de pasajes que se maneja de forma habitual es
muy baja, asi como el 56% considera que la informacidn no es consistente, el 8% considera que la
informacién ayuda de cierta forma, y nadie considera que la informacién obtenida tenga un nivel de
confiabilidad alto o muy alto.

e Nivel de efectividad

Es el grado de efectividad de las decisiones que se midid en base a la apreciacién de usuarios, el cual
va a utilizar la escala de Likert, utilizando rangos desde muy malo a muy bueno. El conjunto de
decisiones realizada, se toman segun la informacién obtenida de las fuentes de datos de la empresa

de transporte interprovincial de pasajeros.

Se aplicé el cuestionario 2 (Ver apéndice 10) de 5 preguntas a 5 personas, obteniendo los siguientes

resultados:

Tabla 17

Nivel de efectividad — pre test.

Escala numérica Valor Frecuencia Porcentaje
Muy bajo 1 15 60%
Bajo 2 9 36%
Regular 3 1 4%
Alto 4 0 0%
Muy alto 5 0 0%
Total 25 100%

Fuente: Elaboracién propia.
Figura 47

Nivel de efectividad en grdfico de Pie.
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= Muy bajo = Bajo = Regular = Alto = Muy alto Total

Fuente: Elaboracién propia.

Acorde a la informacién obtenida de los usuarios, se determina que el 60% considera que la
efectividad en las decisiones basada en la informacion orientada a la venta de pasajes que se maneja
de forma habitual es muy baja, asi como el 36% consideran la informacién es poco clara como
utilizacidn en estrategias, el 4% considera que la informacidn ayuda de cierta forma, y nadie considera

gue la informacién obtenida tenga un nivel de efectividad alto o muy alto.

e Nivel de utilidad del proceso de decisiéon
Es el grado de utilidad del proceso de decision que se midié en base a la apreciacién de usuarios, el
cual va a utilizar la escala de Likert, el cual va desde muy malo a muy bueno. El conjunto de decisiones
realizada, se toman segun la informacién obtenida de las fuentes de datos de la empresa.
Se aplico el cuestionario 3 (Ver apéndice 11) de 5 preguntas a 5 personas, obteniendo los siguientes
resultados:

Tabla 18

Nivel de utilidad — pre test.

Escala numérica Valor Frecuencia Porcentaje
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Muy bajo
Bajo
Regular
Alto

Muy alto

v A W N R

Total

Fuente: Elaboracion propia.

Figura 48

Nivel de utilidad en grdfico de Pie

10
14
1
0
0
25

H Muy bajo HBajo MRegular

Fuente: Elaboracién propia.

HAlto M Muyalto HTotal

40%
56%
4%
0%
0%
100%

Acorde a la informacion obtenida de los usuarios, se determina que el 40% considera que el nivel de

utilidad del proceso de decisién orientada a la venta de pasajes que se maneja de forma habitual es

muy bajo, asi como el 56% considera poco clara como soporte util a los procesos gerenciales, el 4%

considera que la hay cierto nivel de utilidad, y nadie considera que la informacién obtenida tenga un

nivel de utilidad alto o muy alto.
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V.4.2 Post Test

A continuacidn, se presentan los resultados obtenidos luego de volver a aplicar los respectivos
cuestionarios y guias de observacion sobre el mismo grupo de Pre Test, luego de haber implementado el
modelo de inteligencia de negocios apoydndose en la herramienta Power Bi.

¢ Nivel de aprobacion

Se realizé la medicién del nivel de aprobacién de los usuarios con respecto al nuevo modelo
implementado de inteligencia de negocios como soporte para la toma de decisiones utilizando la
herramienta Power BI, es decir, el grado de aprobacidon del modelo implementado generando
resultados satisfactorios para la mejora de las decisiones en el proceso de venta de pasajes. Se realizd
el cuestionario 4 de 5 preguntas a 5 personas (Ver apéndice 12), cuyos resultados se muestran a
continuacion:

Tabla 19

Nivel de aprobacion.

Escala numérica Valor Frecuencia Porcentaje
Muy bueno 1 10 40%
Bueno 2 10 40%
Regular 3 20%
Malo 4 0%
Muy malo 5 0%
Total 25 100%

Fuente: Elaboracién propia.
Figura 49

Nivel de aprobacion en grdfico de pie.
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B Muy bueno ®Bueno ™ Regular ®mMalo = Muymalo

Fuente: Elaboracién propia.

Tal como se muestra en el grafico, se puede concluir que el nivel de aprobacion de la propuesta es
muy bueno pues el 40% de los usuarios marcaron que la implementacién del modelo de inteligencia
de negocios utilizando la herramienta Power B, si soporta la toma de decisiones del proceso de ventas
de pasajes de la empresa de transporte interprovincial de pasajeros, el 40% piensa que la propuesta
es buenay el 20% que es regular.

Posteriormente, para poder dar validar nuestra encuesta y demostrar la fiabilidad de este, se aplicard
Alfa de Cronbach, esperando lograr un valor cercano a 1.

Primero se llenard el cuadro con los datos obtenidos de la encuesta realizada a 5 usuarios, llenando 5

items relacionados al modelo propuesto de inteligencia de negocios:

Tabla 20

Tabla de datos de encuesta de nivel de aprobacion.

ENCUESTA 11 12 13 14 15 SUMA
1 1 2 3 2 2 10
2 2 1 1 1 3 8
3 1
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4 2 2 2 2 3 11
5 1 3 1 2 3 10
VARIANZA 0.30 0.70 0.7 0.30 0.30

Fuente: Elaboracién propia.
Posteriormente se aplica la siguiente formula:
Figura 50

Formula de alfa de Cronbach para encuesta de nivel de aprobacion.

-
S7

K
a=——|1—
K—1
Fuente: Elaboracién propia.
Luego, se realiza el reemplazo con valores, quedando de la siguiente forma:
Figura 51

Formula de alfa de Cronbach con datos del nivel de aprobacion.

(=—— |1 =239 —0.96
5-1 1.3

Fuente: Elaboracién propia.
Luego de haber obtenido el resultado de 0.96, se procedera a revisar la tabla sugerida por Cronbach:
Tabla 21

Tabla de valores de Cronbach para indicador de nivel de aprobacion.

ENCUESTA Andlisis de consistencia o confiabilidad de un instrumento
[0-0.2] Muy mala
0.2-04 Mala
0.4-0.6 Regular
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0.6-0.8 Bueno
08-1.0 Muy bueno
Fuente: Elaboracién propia.

Finalmente, luego de validar el resultado de alfa de Cronbach con la tabla de andlisis y consistencia
del modelo propuesto, se puede concluir que el nivel de aprobaciéon del modelo de parte de los

usuarios, es muy bueno, lo cual garantiza confiabilidad en la respuesta obtenida.

e Nivel de calidad del modelo

Para lograr medir el nivel de calidad de los atributos del modelo de inteligencia de negocios, se
realizaron encuestas en relacién a las fases de la implementacién del modelo a 3 expertos en el campo
de desarrollo de software e inteligencia de negocios, evaluando aspectos como adaptacién, costo,
tiempo, impacto e innovacion, cuyos resultados se muestran en la siguiente tabla (cuestionario 5,
apéndice 13):

Tabla 22

Nivel de calidad del modelo

Escala numérica Valor Frecuencia Porcentaje
Muy bueno 1 5 33%
Bueno 2 7 47%
Regular 3 3 20%
Malo 4 0 0%
Muy malo 5 0 0%
Total 15 100%

Fuente: Elaboracién propia.

Figura 52

Nivel de calidad en grdfico de pie.
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H Muy bueno ® Bueno Regular ®Malo ® Muy malo

Fuente: Elaboracién propia.
Tal como se muestra en el grafico, se puede concluir que el nivel de calidad de la propuesta es muy
bueno pues el 33% de los usuarios marcaron que la implementacién del modelo de inteligencia de
negocios utilizando la herramienta Power BI, si soporta la toma de decisiones del proceso de ventas
de pasajes de la empresa, el 47% piensa que la propuesta es buena y el 20% que es regular.
Posteriormente, para poder dar validar nuestra encuesta y demostrar la fiabilidad de este, se aplicara
Alfa de Cronbach, esperando lograr un valor cercano a 1.
Primero se llenara el cuadro con los datos obtenidos de la encuesta realizada a 3 expertos en la
materia, llenando 5 items relacionados al modelo propuesto de inteligencia de negocios:

Tabla 23

Tabla de datos de nivel de calidad

ENCUESTA 11 12 13 14 15 SUMA
1 1 2 3 2 2 10
2 2 1 1 1 3 8
3 1 2 2 2 3 10
VARIANZA 0.33 0.33 1 0.33 0.33

Fuente: Elaboracién propia.

Posteriormente se aplica la siguiente formula:
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Figura 53

Formula de alfa de Cronbach para encuesta de calidad

=57]

K
oL = ——— [l — =
K—1 sz
Fuente: Elaboracién propia.

Luego, se realiza el reemplazo con valores, quedando de la siguiente forma:

Figura 54

Formula de alfa de Cronbach con datos de nivel de Calidad

a=——|1-%23| 091
5-1 1.3

Fuente: Elaboracién propia.

Luego de haber obtenido el resultado de 0.94, se procedera a revisar la tabla sugerida por Cronbach:

Tabla 24

Tabla de valores de Cronbach para indicador de nivel de aprobacion.

ENCUESTA Analisis de consistencia o confiabilidad de un instrumento
[0-0.2] Muy mala
0.2-04 Mala
0.4-0.6 Regular
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0.6-0.8 Bueno

08-1.0 Muy bueno
Fuente: Elaboracién propia.
Finalmente, luego de validar el resultado de alfa de Cronbach con la tabla de andlisis y consistencia
del modelo propuesto, se puede concluir que el nivel de calidad del modelo de parte de los expertos,

es muy bueno, lo cual garantiza confiabilidad en la respuesta obtenida.

¢ Tiempo promedio del proceso informacional

Basado en el tiempo promedio que toma realizar el proceso informacional, es decir recoleccidon de
datos, interacciones, procesamientos, posterior a la implementacién del modelo de inteligencia de
negocios, relacionados a satisfacer el requerimiento de informacién relacionado al proceso de venta
de pasajes. Se realizaron 5 observaciones y se anotd el tiempo en minutos que demora en obtener
cada proceso, mostrandose en la siguiente tabla (Ver apéndice 8):

Tabla 25

Tiempo promedio del proceso informacional (post test).

Tiempo
promedio
Proceso informacional para obtener indicadores clave de

duracién
(minutos)

1 Incremento de Ventas 0.042

2 Evolutivo de ventas por sucursal 0.039

3 Evolutivo de ventas por servicio 0.042

4 Evolutivo de destinos mas vendidos (top 5) 0.040

5 Evolutivo de ventas por tipo de plataforma (Web o Agencia) 0.025

6 Evolutivo de ventas Web 0.024
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7 Evolutivo de ventas anuladas 0.036
8 Evolutivo de rotacion de personal de ventas 0.039
9 Evolutivo de reclamos del area comercial 0.041
10 Incremento de clientes(formula) 0.038
11 Evolutivo de clientes 0.024
12 Evolutivo de los 5 mejores clientes corporativos 0.023

Fuente: Elaboracién propia.

Figura 55

Grafico del tiempo promedio del proceso informacional en minutos (post test).
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Fuente: Elaboracién propia.

Posteriormente a la implementacién del modelo de inteligencia de negocios se puede apreciar que el
proceso informacional el cual involucra la disponibilidad, veracidad, autenticidad y accesibilidad de la
informacién a través de la herramienta de Power BI, para generar reportes, graficos e Dashboards es
muy rdpida, ya que el modelo en conjunto con la herramienta se acopla y realizan el proceso
sumamente agil, eficiente y confiable, teniendo puntos excesivamente rdpidos desde 0.024, hasta los
0.42 minutos, resaltando las duraciones menores siempre a 1 minuto.

e Nivel de confiabilidad
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Es el grado de confiabilidad de las decisiones que se midié luego de la implementacién del modelo de
inteligencia de negocios, en base a la apreciacién de usuarios, el cual utilizo la escala de Likert,
utilizando rangos que van desde muy malo a muy bueno. El conjunto de decisiones realizada, se toman
segun la informacién obtenida de las fuentes de datos de la empresa de transporte interprovincial.
Se aplicd el cuestionario 1 (Ver apéndice 9) de 5 preguntas a 5 personas, obteniendo los siguientes
resultados:

Tabla 26

Nivel de confiabilidad post test.

Escala numérica Valor Frecuencia Porcentaje
Muy bajo 1 0 0%
Bajo 2 0 0%
Regular 3 1 1%
Alto 4 14 56%
Muy alto 5 10 40%
Total 25 100%

Fuente: Elaboracién propia.
Figura 56

Nivel de confiabilidad - post test.

B Muy bajo
M Bajo

I Regular
H Alto

® Muy alto

Fuente: Elaboracién propia.
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Acorde a la informacién obtenida de los usuarios, posteriormente a haber implementado el modelo
de inteligencia de negocios, se determina que el 40% considera que la confiabilidad de la informacién
orientada a la venta de pasajes que se maneja de forma habitual es muy alta, asi como el 40%
considera que la informacion es confiable, el 4% cree es regular y nadie considera que sea bajo o muy

bajo.

¢ Nivel de efectividad
Es el grado de efectividad de las decisiones que se midié en base a la apreciacion de usuarios,
posteriormente a la implementacién del modelo de inteligencia de negocios, ha utilizado la escala de
Likert, el cual va desde muy malo a muy bueno. El conjunto de decisiones realizada, se toman segun
la informacion obtenida de las fuentes de datos provenientes del modelo de inteligencia de negocios
aplicado al area comercial de la empresa de transporte interprovincial de pasajeros.
Se aplicé el cuestionario 2 (Ver apéndice 10) de 5 preguntas a 5 personas, obteniendo los siguientes
resultados:

Tabla 27

Nivel de efectividad — post test.

Escala numérica Valor Frecuencia Porcentaje
Muy bajo 1 0 0%
Bajo 2 0%
Regular 3 12%
Alto 4 13 52%
Muy alto 5 9 36%
Total 25 100%

Fuente: Elaboracién propia.
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Figura 57

Nivel de efectividad en grdfico de Pie - post test
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= Muy alto

52%

Fuente: Elaboracién propia.
Acorde a la informacién obtenida de los usuarios, posteriormente a haber implementado el modelo
de inteligencia de negocios, se determina que el 36% considera que la efectividad en las decisiones
basada en la informacidn orientada a la venta de pasajes es muy alta, asi como el 52% calificé de alto,

el 12% considera regular y finalmente bajo y muy bajo en 0.

e Nivel de utilidad del proceso de decisiéon
Es el grado de utilidad del proceso de decision que se midid en base a la apreciacion de usuarios,
posteriormente a la implementacion del modelo de inteligencia de negocios, el cual utilizé la escala
de Likert, el cual va desde muy malo a muy bueno. El conjunto de decisiones realizada, se toman segun
la informacion obtenida de las fuentes de datos de la empresa de transporte interprovincial.
Se aplico el cuestionario 3 (Ver apéndice 11) de 5 preguntas a 5 personas, obteniendo los siguientes
resultados:

Tabla 28

Nivel de utilidad — pre test.
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Escala numérica Valor Frecuencia Porcentaje
Muy bajo 1 0 0%
Bajo 2 0 0%
Regular 3 3 12%
Alto 4 14 56%
Muy alto 5 8 32%
Total 25 100%

Fuente: Elaboracién propia.
Figura 58

Nivel de utilidad en grdfico de Pie - post test

= Muy bajo
= Bajo
Regular

= Alto

= Muy alto

56%

Fuente: Elaboracién propia.

Acorde a la informacién obtenida de los usuarios, posteriormente a haber implementado el modelo
de inteligencia de negocios, se determina que el 32% considera que el nivel de utilidad del proceso de
decisidon basada en la informacidn orientada a la venta de pasajes es muy alto, asi como el 56% calificé

como alto, el 12 calificé regular y finalmente bajo y muy bajo en 0.

V.4.3 Contrastacion de hipétesis
Para la contrastacién de la hipétesis de la presente investigacion, se realiza bajo el método de disefio
pre experimental llamado también método Pre y Post test, con el que se acepta y/o rechaza la

hipétesis. Para la realizacion se aplicaron guias de observacién y cuestionarios para poder medir la
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situacion actual respecto a la toma de decisiones en el proceso de venta de pasajes, para
posteriormente medir la misma luego de la implementacién de la propuesta, cuyos resultados se
mencionaron en los puntos VI.1y VI.2.
A continuacion, se menciona el procedimiento utilizado para probar la hipétesis, analizando
indicadores (matriz de operacionalizacidon) que fueron medidos antes del modelo y posterior a la
implementacion del modelo:

e Tiempo promedio del proceso informacional

o Nivel de confiabilidad

o Nivel de efectividad

e Nivel de utilidad del proceso de decisidon
Los cuatro indicadores seleccionados permitiran medir el efecto que tiene la aplicacion de la variable
X: (Modelo de inteligencia de negocios) sobre la variable Y: (Toma de decisiones en el proceso de
venta de pasajes de la empresa interprovincial). Aprobando estadisticamente los presentes
indicadores, se demuestra la hipdtesis general: “La implementacion de un modelo de inteligencia de

negocios como soporte, mejora la toma de decisiones del proceso de ventas de la empresa.”

e Hipdtesis del Indicador 1: Tiempo promedio del proceso informacional

Hipdtesis nula (Ho): la implementacion del modelo de inteligencia de negocios no reduce el tiempo
promedio del proceso informacional para la generacién de informacidén para reportes, tableros,
indicadores claves para toma de decisiones.

Hipdtesis nula (H.): la implementacién del modelo de inteligencia de negocios reduce el tiempo
promedio del proceso informacional para la generacién de informacién para reportes, tableros,

indicadores claves para toma de decisiones.
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Nivel de significancia: el nivel de significancia o riesgo (a) elegido es de 5%.

Siendo que a = 0.05, entonces el nivel de confianza (1 - a =0.95) es de 95%.

Estadistica de la prueba: La estadistica de la prueba es T de Student que tiene una distribucién t,

trabajando conn =12

Tabla 29

Contrastacion de resultados de las pruebas pre test y post test - Indicador 1.

H W IN R

10
11
12

sumatoria
promedio

Indicadores

Incremento de Ventas

Evolutivo de ventas por sucursal
Evolutivo de ventas por servicio
Evolutivo de destinos mads
vendidos (top 5)

Evolutivo de ventas por tipo de
plataforma (Web o Agencia)
Evolutivo de ventas Web
Evolutivo de ventas anuladas
Evolutivo de rotacidn de
personal de ventas

Evolutivo de reclamos del area
comercial

Incremento de clientes(formula)
Evolutivo de clientes

Evolutivo de los 5 mejores
clientes corporativos

Fuente: Elaboracién propia.

Diferencia promedio:

D= Zizli

n

Desviacidn estandar:

Pre test

4

6
9
6

13
14

10

83.000
6.917

82.588
12

Baldwin Leyton,

Post test

0.042
0.039
0.042
0.040

0.025

0.024
0.036
0.039

0.041

0.038
0.024
0.023

0.412
0.034

= 6.882

D

3.958
5.961
8.958
5.960

1.975

1.976
1.964
12.961

13.959

9.963
7.976
6.977

82.588
6.882

(D — D)?

8.553
0.848
4.309
0.851

24.085

24.071
24.189
36.952

50.084

9.487
1.197
0.009

184.635
15.386
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Yi.(D—-D)?>  |184.635
SD = \/ (171—1) :\/ 11 :4.097

Célculo del valor absoluto de “t”:

Dvn _ 6.882V/12

Sp 4.097

= 5.819

t. =

Region de rechazo: Como n = 12 entonces el grado de libertad es: n—1 =12 — 1, quedando n = 11,
siendo su valor critico:

Valor critico: ta—0.05 = 1.796
La region de rechazo consiste en aquellos valores de t mayores que 1.746.

Conclusion:

Figura 59:

Zona de aceptacion y rechazo - Indicador 1.

o= 0,05

Regionde Region de Rechazo
Aceptacion

1-a=0495

Fuente: Elaboracién propia.
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Ya que el valor absoluto de “t” es mayor al valor critico de “t”, es decir, t. = 5.819 > toos = 1.796
entonces se rechaza Ho y se acepta H.. Se puede concluir que la implementacién del modelo de
inteligencia de negocios reduce el tiempo promedio del proceso informacional para la generacién de

informacién para reportes, tableros, indicadores claves para toma de decisiones.

o Hipdtesis del Indicador 2: Nivel de confiabilidad

Hipétesis nula (Ho): la implementacion del modelo de inteligencia de negocios no mejora el nivel de
confiabilidad en el proceso de toma de decisiones en el proceso de venta de pasajes de la empresa de
transporte interprovincial de pasajeros.
Hipétesis nula (H.): la implementaciéon del modelo de inteligencia de negocios mejora el nivel de
confiabilidad en el proceso de toma de decisiones en el proceso de venta de pasajes de la empresa de
transporte interprovincial de pasajeros.
Nivel de significancia: el nivel de significancia o riesgo (a) elegido es de 5%.
Siendo que a = 0.05, entonces el nivel de confianza (1 - a = 0.95) es de 95%.
Estadistica de la prueba: La estadistica de la prueba es T de Student que tiene una distribucidn t para
medias de dos muestras emparejadas, el cual se trabajara con n =5.
Se aplicé el cuestionario 1(Ver apéndices) de 5 preguntas a un total de 5 personas donde la
ponderacion de las preguntas se hizo utilizando Likert, donde el rango de la ponderacién es de 1 al 5:
Tabla 30
Rango de ponderacion - Indicador 2

Nivel Muy

confiabilidad Regular Bajo Bajo

Peso 5 4 3 2 1
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Fuente: Elaboracién propia.
Se realizo la contabilizacion de las frecuencias de ocurrencia en base a las posibles respuestas (5) por
cada entrevistado (5), para posteriormente calcular el puntaje total para cada pregunta (5) de la
siguiente forma:
PTi = Y7_,(Fij * Pj)
Donde:
PTi = Puntaje total de la preguntai - ésima
Fij = Frecuencia j — ésima de la pregunta i — ésima
Pj = Peso j— ésima
El calculo promedio ponderado por cada pregunta es:

__  PTi
PP1=—
n

Donde:

PP1 = Promedio de puntaje total de la pregunta i — ésimayn =5

El ponderado y el cdlculo del puntaje del nivel de confiabilidad se realiza multiplicando el nimero de
personas que marcaron la respuesta por el peso segun su rango, luego se realiza la sumatoria de toda
la fila para poder obtener el puntaje total, finalmente se divide por el nUmero de usuarios y determina
el puntaje promedio.

A continuacidn, se presentan las tabulaciones de las respuestas antes de la implementacion del
modelo de inteligencia de negocios (Pre test) y los resultados del mismo cuestionario posteriormente
a implementar el modelo (Post test):

Tabla 31

Tabulacidn de respuestas Pre test del Nivel de confiabilidad - Indicador 2.
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Preguntas Muy alto Alto Regular Bueno Muy Puntaje
Pre Test Bueno Total Promedio
5 4 3 2 1
1 0 0 2 3 0 12 2.4
2 0 0 0 2 3 7 14
3 0 0 0 2 3 7 1.4
4 0 0 0 4 1 9 1.8
5 0 0 0 3 2 8 1.6
total 1.72
Fuente: Elaboracién propia.
Tabla 32
Tabulacion de respuestas Post test del Nivel de confiabilidad - Indicador 2.
Preguntas Post IZ::! Alto Regular Bueno BI\::: o Total Puntajt.e
Test 5 4 3 5 1 Promedio
1 2 3 0 0 22 4.4
2 0 4 1 0 0 19 3.8
3 5 0 0 0 0 25 5
4 1 4 0 0 0 21 4.2
5 2 3 0 0 0 22 4.4
total 4.36
Fuente: Elaboracion propia.
Tabla 33
Contrastacion de resultados Pre test y post test - Indicador 2.
Pregunta Pre test Post test D (D — D)?
1 2.4 4.4 2 0.41
2 1.4 3.8 2.4 0.06
3 1.4 5 3.6 0.92
4 1.8 4.2 2.4 0.06
5 1.6 4.4 2.8 0.03
suma 8.6 21.8 13.2 1.47
promedio 1.72 4.36 2.64

Fuente: Elaboracion propia.
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Diferencia promedio:
D = Li=1 Di — 13.2 =2.64

n 5

Desviacidn estandar:
n _ D)2
ELB-DE. 1147 _ .60
(n-1) 4

Célculo del valor absoluto de “t”:

DVn _ 2.64+5

= =9.83
Sp 0.60

t. =

Regidn de rechazo: Como n =5 entonces el grado de libertad es: n —1 = 5—- 1, quedando n =4, siendo
su valor critico:
Valor critico: ty-0.0s = 2.132

La regién de rechazo consiste en aquellos valores de t mayores que 2.132.
Conclusion:
Figura 60

Zona de aceptacion y rechazo - Indicador 2

a= 005

Regignde P - Regidn de Rechaz=s
Aceptacidn I S
1— o =095 PSS

Fuente: Elaboracién propia.
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Ya que el valor absoluto de “t” es mayor al valor critico de “t”, es decir, tc =9.83 > to 05 = 2.132 entonces
se rechaza Ho y se acepta Ha. Se puede concluir que la implementacién del modelo de inteligencia de
negocios mejora el nivel de confiabilidad en el proceso de toma de decisiones en el proceso de venta

de pasajes de la empresa de transporte interprovincial de pasajeros.

e Hipdtesis del indicador 3: Nivel de efectividad

Hipétesis nula (Ho): la implementacion del modelo de inteligencia de negocios no mejora el nivel de
efectividad en el proceso de toma de decisiones en el proceso de venta de pasajes de la empresa de
transporte interprovincial de pasajeros.

Hipétesis nula (H.): la implementaciéon del modelo de inteligencia de negocios mejora el nivel de
efectividad en el proceso de toma de decisiones en el proceso de venta de pasajes de la empresa de
transporte interprovincial de pasajeros.

Nivel de significancia: el nivel de significancia o riesgo (a) elegido es de 5%.
Siendo que a = 0.05, entonces el nivel de confianza (1 - a = 0.95) es de 95%.

Estadistica de la prueba: La estadistica de la prueba es T de Student que tiene una distribucidn t para
medias de dos muestras emparejadas, el cual se trabajara con n = 5.
Se aplicé el cuestionario 2(Ver apéndices) de 5 preguntas a un total de 5 personas donde la

ponderacion de las preguntas se hizo utilizando Likert, donde el rango de la ponderacién es de 1 al 5:
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Tabla 34

Rango de ponderaciones Indicador 3.

Nivel de efectividad Muy

alto Alto Regular Bajo

Peso 5 4 3 2 1
Fuente: Elaboracién propia.
Se realizo la contabilizacion de las frecuencias de ocurrencia en base a las posibles respuestas (5) por
cada entrevistado (5), para posteriormente calcular el puntaje total para cada pregunta (5) de la
siguiente forma:

PTi=Y7_,(Fij * Pj)

Donde:
PTi = Puntaje total de la pregunta i - ésima
Fij = Frecuencia j — ésima de la pregunta i — ésima
Pj =Peso j—ésima
El cdlculo promedio ponderado por cada pregunta es:

__  PTi
PP1=—
n

Donde:

PPt = Promedio de puntaje total de la pregunta i — ésimayn =5

El ponderado y el célculo del puntaje del nivel de efectividad se realiza multiplicando el nimero de
personas que marcaron la respuesta por el peso segun su rango, luego se realiza la sumatoria de toda
la fila para poder obtener el puntaje total, finalmente se divide por el nUmero de usuarios y determina

el puntaje promedio.
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A continuacién, se presentan las tabulaciones de las respuestas antes de la implementacion del
modelo de inteligencia de negocios (Pre test) y los resultados del mismo cuestionario posteriormente
a implementar el modelo (Post test):

Tabla 35

Tabulacion pre test del nivel de efectividad.

Preguntas Muy alto Alto Regular Bueno Muy Puntaje
Pre Test Bueno Total Promedio
5 4 3 2 1
1 0 0 0 2 3 7 14
2 0 0 0 3 2 8 1.6
3 0 0 0 1 4 6 1.2
4 0 0 0 1 4 6 1.2
5 0 0 1 2 2 9 1.8
total 1.44
Fuente: Elaboracién propia.
Tabla 36
Tabulacion pro test del nivel de efectividad.
Muy
Preguntas Muy alto Alto Regular Bueno Bueno Total Puntaje
Post Test 5 4 3 ) 1 Promedio
1 3 2 0 0 0 23 4.6
2 2 3 0 0 0 22 4.4
3 0 3 2 0 0 18 3.6
4 3 2 0 0 0 23 4.6
5 1 3 1 0 0 20 4
total 4.24
Fuente: Elaboracion propia.
Tabla 37
Contrastacion de resultados obtenidos de pruebas pre test y post test - Indicador 3.
Pregunta Pre test Post test D (D - 5)2
1 1.4 4.6 3.2 0.16
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2 1.6 4.4 2.8 0.00
3 1.2 3.6 2.4 0.16
4 1.2 4.6 3.4 0.36
5 1.8 4 2.2 0.36
suma 7.2 21.2 14 1.04
promedio 1.44 4.24 2.8
Fuente: Elaboracion propia.
Diferencia promedio:
p-Zizli_1_,g
n 5

Desviacidn estandar:

Caélculo del valor absoluto de “t”:

Region de rechazo: Como n =5 entonces el grado de libertad es: n — 1 = 5—- 1, quedando n = 4, siendo
su valor critico:
Valor critico: tq-0.05 = 2.132
La regién de rechazo consiste en aquellos valores de t mayores que 2.132.
Conclusién:
Figura 61

Zona de aceptacion y rechazo - Indicador 3.
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o= 0.05

Regionde Region de Rechazm

Aceptacion I
1-a=095 & 7
t, = 2.132 T

Fuente: Elaboracién propia.

Ya que el valor absoluto de “t” es mayor al valor critico de “t”, es decir, tc = 12.27 > toos = 2.132
entonces se rechaza Ho y se acepta H.. Se puede concluir que la implementacién del modelo de
inteligencia de negocios mejora el nivel de efectividad en el proceso de toma de decisiones en el

proceso de venta de pasajes de la empresa de transporte interprovincial de pasajeros.

o Hipétesis del indicador 4: Nivel de utilidad del proceso de decision

Hipétesis nula (Ho): la implementacion del modelo de inteligencia de negocios no mejora el nivel de
utilidad del proceso de toma de decisiones en el proceso de venta de pasajes de la empresa.
Hipdtesis nula (H.): la implementacién del modelo de inteligencia de negocios mejora el nivel de
utilidad del proceso de toma de decisiones en el proceso de venta de pasajes de la empresa.

Nivel de significancia: el nivel de significancia o riesgo (a) elegido es de 5%.

Siendo que a = 0.05, entonces el nivel de confianza (1 - a = 0.95) es de 95%.
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Estadistica de la prueba: La estadistica de la prueba es T de Student que tiene una distribucion t para
medias de dos muestras emparejadas, el cual se trabajara con n =5.
Se aplicd el cuestionario 3(Ver apéndices) de 5 preguntas a un total de 5 personas donde la
ponderacién de las preguntas se hizo utilizando Likert, donde el rango de la ponderacién es de 1 al 5:
Tabla 38
Rango de ponderacion - Indicador 4

Nivel de utilidad Muy

Regular Bajo Bajo

Peso 5 4 3 2 1
Fuente: Elaboracién propia.
Se realizo la contabilizacién de las frecuencias de ocurrencia en base a las posibles respuestas (5) por
cada entrevistado (5), para posteriormente calcular el puntaje total para cada pregunta (5) de la
siguiente forma:
PTi = ¥7_,(Fij * Pj)
Donde:
PTi = Puntaje total de la pregunta i - ésima
Fij = Frecuencia j — ésima de la pregunta i — ésima
Pj = Peso j — ésima
El cdlculo promedio ponderado por cada pregunta es:

___  PTi
PP =—
n

Donde:

PPt = Promedio de puntaje total de la pregunta i — ésimayn =5
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El ponderado y el cdlculo del puntaje del nivel de utilidad del proceso de decisién se realiza
multiplicando el nimero de personas que marcaron la respuesta por el peso segun su rango, luego se
realiza la sumatoria de toda la fila para poder obtener el puntaje total, finalmente se divide por el
numero de usuarios y determina el puntaje promedio.

A continuacidn, se presentan las tabulaciones de las respuestas antes de la implementacién del
modelo de inteligencia de negocios (Pre test) y los resultados del mismo cuestionario posteriormente
a implementar el modelo (Post test):

Tabla 39

Tabulacion del nivel de utilidad pre test - Indicador 4.

Preguntas Muy alto Alto Regular Bueno B“:::o Total Puntaje
Pre Test 5 4 3 5 1 Promedio
1 0 0 1 4 0 11 2.2
2 0 0 0 3 2 8 1.6
3 0 0 0 3 2 8 1.6
4 0 0 0 3 2 8 1.6
5 0 0 0 1 4 6 1.2
total 1.64
Fuente: Elaboracién propia.
Tabla 40
Tabulacion del nivel de utilidad post test - Indicador 4.
Preguntas Muy alto Alto Regular Bueno BMUV Puntaje
ueno Total
Post Test 5 4 3 ) 1 Promedio
1 1 3 1 0 0 20 4
2 1 4 0 0 0 21 4.2
3 2 2 1 0 0 21 4.2
4 1 3 1 0 0 20 4
5 3 2 0 0 0 23 4.6
total 4.2

Fuente: Elaboracién propia.
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Tabla 41

Contrastacion de resultados de pruebas pre test y pro test - Indicador 4.

Pregunta Pre test Post test D (D — D)?

1 2.2 4 1.8 0.58

2 1.6 4.2 2.6 0.00

3 1.6 4.2 2.6 0.00

4 1.6 4 24 0.03

5 1.2 4.6 3.4 0.71

suma 8.2 21 12.8 1.31
promedio 1.64 4.2 2.56

Fuente: Elaboracién propia.

Diferencia promedio:

n
D :—i:]'Di = L

28 _
T -_ 2.56

Desviacidn estandar:

,Z?z (D- D)? 1.31
SD = (ln——l)z T =0.57

Caélculo del valor absoluto de “t”:

_ DvVn _ 256V5 _
te = Y = 10.04

Region de rechazo: Como n =5 entonces el grado de libertad es: n — 1 = 5—- 1, quedando n = 4, siendo

su valor critico:
Valor critico: tq-00s = 2.132

La regidn de rechazo consiste en aquellos valores de t mayores que 2.132.

Conclusion:
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Figura 62

Zona de aceptacion y rechazo- Indicador 4.

a= 0.05

o

Regionde
Aceptacion
1— =095

Region de Rechaz

Ya que el valor absoluto de “t” es mayor al valor critico de “t”, es decir, tc = 10.04 > toos = 2.132
entonces se rechaza Ho y se acepta Ha. Se puede concluir que la implementacién del modelo de
inteligencia de negocios mejora el nivel de utilidad del proceso de toma de decisiones en el proceso

de venta de pasajes de la empresa de transporte interprovincial de pasajeros.

V.4.4 Interpretacion
Tiempo promedio del proceso informacional
Los resultados del indicador Tiempo promedio del proceso informacional antes de la implementacién
del modelo de inteligencia de negocios (Tp - Pre test) y el tiempo promedio del proceso informacional

después de la implementacién del modelo de inteligencia de negocios propuesto (Tp Post test).

Tabla 42

Discusion de resultados para el Tiempo promedio del proceso informacional.

Tp (Pre test) Tp (Post test) Decremento %
6.917 0.034 6.883 99.50
Fuente: Elaboracién propia.
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Figura 63

Discusion de resultados en grafico de barras para el Tiempo promedio del proceso informacional.

0.034

Tiempo promedio del proceso informacional

* Tp(Pre test) ~ Tp(Post test)

Fuente: Elaboracién propia.

Se puede observar que el indicador del tiempo promedio del proceso informacional antes de la
implementacion del modelo de inteligencia de negocios es de 6.917 minutos y el tiempo promedio
del proceso informacional después de la implementacion del modelo de inteligencia de negocios es

de 0.034 minutos, lo que representa una disminucion del 99.50%.

Nivel de confiabilidad
Los resultados del indicador Nivel de confiabilidad antes de la implementacion del modelo de
inteligencia de negocios (Nc — Pre test) y el nivel de confiabilidad después de la implementacién del
modelo de inteligencia de negocios propuesto (Nc — Post test).

Tabla 43

Discusion de resultados para el Nivel de confiabilidad

Nc (Pre test) Nc (Post test) Aumento %
1.72 4.36 2.64 39.45
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Fuente: Elaboracion propia.
Figura 64

Discusion de resultados en grafico de barras para el Nivel de confiabilidad.

Nivel de confiabilidad

* Nc (Pre test) ~ Nc (Post test)

Fuente: Elaboracién propia.

Se puede observar que el indicador del nivel de confiabilidad antes de la implementacién del modelo
de inteligencia de negocios es de 1.72 y el nivel de confiabilidad después de la implementacién del

modelo de inteligencia de negocios es de 4.36, lo que representa un aumento del 39.45%.

Nivel de efectividad

Los resultados del indicador Nivel de confiabilidad antes de la implementacidn del modelo de
inteligencia de negocios (Ne — Pre test) y el nivel de confiabilidad después de la implementacién del

modelo de inteligencia de negocios propuesto (Ne — Post test).
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Tabla 44

Discusion de resultados para el Nivel de efectividad.

Ne (Pre test) Ne (Post test) Aumento %
1.44 4.24 2.8 66.03
Fuente: Elaboracion propia.

Figura 65

Discusion de resultados en grafico de barras para el Nivel de efectividad.

Nivel de efectividad

* Ne (Pre test) ~ Ne (Post test)

Fuente: Elaboracién propia.
Se puede observar que el indicador del nivel de efectividad antes de la implementacién del modelo
de inteligencia de negocios es de 1.44 y el nivel de efectividad después de la implementacién del

modelo de inteligencia de negocios es de 4.24, lo que representa un aumento del 66.03%.
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Nivel de utilidad del proceso de decision

Los resultados del indicador Nivel de utilidad del proceso de decisién antes de la implementacién del

modelo de inteligencia de negocios (Nu — Pre test) y el nivel de utilidad del proceso de decision

después de la implementacion del modelo de inteligencia de negocios propuesto (Nu — Post test).
Tabla 45

Discusion de resultados para el Nivel de utilidad del proceso de decision.

Nu (Pre test) Nu (Post test) Aumento %
1.64 4.2 2.56 60.95
Fuente: Elaboracién propia.

Figura 66

Discusion de resultados en grafico de barras para el Nivel de utilidad del proceso de decision.

Nivel de utilidad

* Nu (Pre test) ¥ Nu (Post test)

Fuente: Elaboracién propia.

Se puede observar que el indicador del nivel de utilidad del proceso de decisién antes de la
implementacion del modelo de inteligencia de negocios es de 1.64 y el nivel de utilidad del proceso
de decisién después de la implementacidn del modelo de inteligencia de negocios es de 4.2, lo que

representa un aumento del 66.95%.
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Nivel de aprobacion

Para determinar este indicador, se tuvo que realizar un cuestionario de 5 preguntas a 5 personas
(usuarios involucrados en el proceso) para que realicen las pruebas necesarias. Posteriormente de
obtenidos los resultados, se realizd la validacion utilizando alfa de Cronbach (Ver capitulo VI, post test)
con la tabla de andlisis y consistencia del modelo propuesto, logrando como conclusién que el nivel
de aprobacién del modelo de parte de los usuarios, es muy bueno, lo cual garantiza confiabilidad en

la respuesta obtenida.

Nivel de calidad

Para determinar este indicador, se tuvo que realizar un cuestionario de 5 preguntas a 3 expertos en
la especialidad para que realicen las pruebas necesarias. Posteriormente de obtenidos los resultados,
se realizé la validacién utilizando alfa de Cronbach con la tabla de anadlisis y consistencia del modelo
propuesto, logrando como conclusién que el nivel de aprobacién del modelo de parte de los expertos,

es muy bueno, lo cual garantiza el nivel de calidad del modelo propuesto.
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VI.DISCUSION Y CONCLUSIONES
VI.1. Discusion

Anderson, Sweeney, & Williams (1999), definen el termino “decidir” como un proceso
estructurado que resulta de un proceso mental (cognoscitivo), de la seleccidn de una accién entre varias
alternativas o, simplemente, de manifestar una opinion. Dicha teoria, no es aplicable en la situacién actual
de la empresa de transportes en su situacién de tomar decisiones sin un correcto proceso analisis y uso
de la informacidn, teniendo en cuenta que se encontré una gran deficiencia desde el inicio del
requerimiento de informacién, la comunicacidon correcta con las dreas responsables, la delegacion
correcta de los participantes, la demora el analisis de los datos existentes en bases de datos no
normalizadas y desogranizadas, existiendo solo reportes simples de ventas y utilizando tecnologias
antiguas y con objetivos puntuales que finalmente no satisfacian a los requerimientos de informacion,
generando demoras, incomodidad y perdida de dinero afectar directamente a la toma de decisiones por
parte de los encargados de ventas.

Medina & Chaparro (2007) considera que los usuarios toman sus decisiones con base en la
informacién de calidad obtenida de los Sl y aunado a la urgencia de generar toma de decisiones rapidas
en todos los sectores productivos. Siendo una afirmacién que no aplicaria a la situacidon en la que se
encontraba la empresa antes de aplicar el modelo de inteligencia de negocios.El manejo correcto de
requerimientos en diversas empresas es un factor importante para poder entender las necesidades de los
clientes y poder generar una solucién acorde, en la sentido, en el trabajo de investigacion de (Larco, 2014),
considera que un proceso de implementacion de inteligencia de negocios responde a una secuencia
estdndar generada por factores o requerimientos que la empresa mantiene, incluyendo acciones de
ingreso de datos, almacenamiento, mineria de datos o procesamiento y visualizacién. Dicha afirmacién

coincide con lo mencionado en el presente trabajo, ya que el manejo de requerimientos implica la
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organizacién y gestién correcta de las partes intervinientes, tales como la definicidn inicial de las areas
involucradas, definicion de equipos de trabajo, definicion de historias de usuario, definicién de las
herramientas y definicion de las bases de datos, los cuales organizados a través de una estructura inicial
de proyecto, genera un control correcto y una fluida comunicacidn de los clientes para con el area
desarrollante de la solucién, teniendo como entregable final una planificacién completa de proyecto.

Tal como nos indica (Rodriguez, 2015), la toma de decisiones a nivel de direccién de
organizaciones, requiere una adecuada planificacion e interacciéon tanto tactico como operativo,
garantizando el contino suministro de informacién, obteniéndose través de la existencia de sistemas de
informacién y flujos informativos correctamente disefiados e implementados, teniendo como
dimensiones bases la dimensién comportamental, dimensién informacional y dimensién contextual.
Siendo, esta teoria pilar fundamental del modelo de inteligencia de negocios creado, se relaciona con lo
mencionado en el trabajo de investigacidon de (Safiudo, 2017), el cual indica puntos importantes en
relacion al disefio e implementacién de una solucién de Business Intelligence, teniendo en la definicion
de requerimientos el analisis y comprensidn de ventajas que ofrecen estos sistemas, creando a través del
disefio y la modelizacion la bases para el Data Warehouse, analizando datos y transformaciones que seran
necesarios para hacer Util la informacidon de la que se dispone, para posteriormente teniendo una
estructura de Data Warehouse, se pueda adaptar al tipo de extraccién de informacién, para finalmente
trabajar con la implementacién de éste el cual conllevara a la extraccién de datos para su posterior
explotacién del mismo. Siendo asi, que lo mencionado, se relaciona y adapta perfectamente al presente
modelo de inteligencia de negocios creado, pues siguiendo a las buenas practicas de la gestién de
proyectos, se realizd con motivo de crear una forma de trabajo, teniendo estructuras, roles, herramientas

tecnoldgicas como Power BI, testing, despliegue y documentacién, comunicando los requerimientos hasta
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la entrega de la solucién final cuyo objetivo fue el de mejorar la toma de decisiones en relacién al proceso
de venta de pasajes y asegurar la satisfaccion del cliente como asegurar la calidad del modelo.

(Ramirez, 2018), menciona que evaluando un modelo de inteligencia de negocios acompafiado
del software Qlik Sense antes y después a un proceso de servicio de capacitacién, permitié reducir en un
94% el tiempo de recoleccidn de datos y un 99.5% de reduccién de tiempo en el procesamiento de datos
para la elaboracion de reportes e indicadores claves para la toma de decisiones, ademas de reducir en un
57% el nivel de incertidumbre y aumentar en un 42% el nivel de efectividad de las decisiones. Siendo asi,
que el dicho estudio guarda relacién con la presente investigacion en los beneficios aportados por la
implementacién de un modelo de inteligencia de negocios aplicado al proceso de venta de pasajes, ya qué
luego de realizar la medicién de un antes y después, se afirman mejoras sustanciales a través de
indicadores, donde el tiempo promedio del proceso informacional antes era de 6.917 minutos y luego del
modelo se realizd en 0.034 minutos siendo una reduccién en un 99.50%, el nivel de confiabilidad antes
era de 1.72 y luego del modelo en 4.36 siendo un aumento del 39.45%, el nivel de efectividad antes era
de 1.44 y luego del modelo en 4.24 siendo un aumento del 66.03%, el nivel de utilidad del proceso de
decision antes era 1.64 y luego del modelo en 4.2 siendo un aumento del 66.95%, nivel de aprobacién a
través de cuestionarios a 5 personas cuya validacién realizada utilizando alfa de Cronbach el cual garantizo
la confiabilidad en la respuesta obtenida, finalmente el nivel de calidad a través de cuestionarios a 3
expertos de la especialidad cuya validacion realizada utilizando alfa de Cronbach el cual garantizé la
confiabilidad en la respuesta obtenida.

Por lo tanto, en la presente investigacion, se reafirma que la aplicacion de un modelo de
inteligencia de negocios en un proceso de venta de pasajes, influye positivamente en la toma de

decisiones.
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VI.2.  Conclusiones

Se logré mejorar la toma de decisiones del proceso de venta de pasajes de la empresa
implementando un modelo de inteligencia de negocios como soporte, lo cual se evidencid a través del
analisis de 5 indicadores, permitiendo llegar a las siguientes conclusiones:

- El manejo de la informacidon en la empresa de transporte interprovincial durante muchos afios no
se realizaba de forma adecuada, debido a que diversos procesos de obtencién y tratamiento de
datos para la generacidon de estadisticas, reportes e indicadores clave para la toma de decisiones
no estaban optimizados ni actualizados, ni utilizaban herramientas precisas orientadas al manejo
de datos, generando muchas demoras, incertidumbre y desconfianza respecto a la informacién a
utilizarse para la toma de decisiones claves para el proceso de venta de pasajes.

- Enlas primeras fases del modelo, como andlisis y definicion, se brindan las guias necesarias para
la correcta identificacion de los requerimientos, brindando una estructura de definicién de areas
y trabajadores segun sus intereses y prioridades, aplicando aspectos de la gestion de proyectos,
pero propiciando un manejo agil, lo que permitid elaborar con mayor precisién los reportes,
estadisticas, calculos e indicadores clave mostrado a través de la herramienta interactiva.

- En la implementacion del modelo de inteligencia de negocios se manejaron diversas fases para
trabajar la solucién, acompafiado de la herramienta interactiva de Power BI, el cual sigue los
lineamientos de la eleccion de herramientas necesarias, rescatando las mejores practicas de
Kimball y el manejo de bases de datos OLAP, para finalmente ser mostrado de forma visual a
través de la herramienta ya mencionada.

- Serealizd la evaluacién de indicadores antes y después de la implementacidn de la propuesta para
entender en qué medida mejora la toma de decisiones en el proceso de venta de pasajes de la

empresa de transportes a través de la contrastacion y prueba estadistica, concluyendo que el
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indicador “tiempo promedio del proceso informacional” se redujo en un 99.50%, el indicador
“Nivel de confiabilidad” aumento en un 39.45%, el indicador “Nivel de efectividad” aumentd en

un 66.03% y el “Nivel de utilidad del proceso de decision” aumentd en un 60.95%.

VI.3. Recomendaciones

- Considerando los buenos resultados en la toma de decisiones al aplicar el modelo de inteligencia
de negocios en el proceso de venta de pasajes, se recomienda profundizar mas en la investigacion
en relacién a indicadores del proceso de venta de pasajes, pudiendo agregar mds y complementar
con nuevas herramientas para el manejo de informacién, de preferencia gratuitas, pudiendo
tener aun mayor influencia en el proceso tanto en rendimiento como de forma visual.

- Se sugiere a los encargados del drea de sistemas de la empresa de transportes realizar un
profundo andlisis de la situacidn actual de las estructuras de bases de datos fuentes
generales que alimentan a los otros sistemas, ya que, optimizando estos datos, se podra
realizar un correcto manejo de informacidn para toma de decisiones gerenciales sobre
cualquier drea importante en el momento adecuado, siguiendo la misma forma de trabajo
del modelo creado, desde el levantamiento de requerimientos, procesamiento, analisis,
hasta la visualizacidn de indicadores por medio de la herramienta Power BI.

- Se sugiere a los diversos actores claves en los procesos claves de la empresa, a tener un proceso
de solicitud de requerimientos en comun, manejando los mismos formatos, utilizando los mismos
canales y explicando en un lenguaje en comun, pudiendo utilizar el formato del modelo creado
como ejemplo, para que el drea de sistemas pueda tener un entendimiento claro y uniforme sin

tener en cuenta el drea proveniente y pueda brindar una respuesta rapida y eficiente.
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- Se sugiere que en coordinacién con la gerencia, se pueda dedicar tiempo y recursos a la pruebay
actualizacion de herramientas para el drea de sistemas, ya que siempre las tecnologias avanzan
rapido y para adaptarse a los nuevos tiempos donde la velocidad del procesamiento y el andlisis
de grandes cantidades de informacion es el presente, pues el mantenerse actualizado debe ser
prioridad para beneficio de la empresa y sobre todo para la toma de decisiones clave, ademas de

gue beneficiaria mucho al modelo ya creado generando una integracidon mas 4agil y rapida.
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APENDICE

APENDICE 01: Formato de historia de usuario

Historia de usuario

Identificador Usuario
Prioridad Riesgo
Responsable de desarrollo Iteracién

Dependencias

Descripcion Como

Quiero

Para

Pruebas de aceptacion
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APENDICE 02: Formato de Testing para el area de Sistemas

# Historia de usuario Tester de Sistemas

# Iteracion

Descripcion de testeo

Estado actual Observacion

Test aceptado
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APENDICE 03: Formato de Testing para usuario final

# Historia de usuario Fecha
# Iteracion
Usuario Area

Descripcion de testeo

Observacion

Test aceptado
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APENDICE 04: Diccionario de datos

Dim_PlataformaVenta

Llave Nombre Tipo Tamafio Descripcion
Pk |IdPlataforma entero Almacena codigo de Plataforma
Plataforma cadena 50 Almacena nombre de Plataforma

Hechos_Venta_PlataformaTipo

Llave Nombre Tipo Tamafio Descripcion

Fecha fecha Almacena fecha del evento

IdPlataformaVen
Fk |ta entero Almacena codigo de PlataformaVenta

Precio decimal 18,2 Almacena precio total por plataforma

Dim_Servicio

Llave Nombre Tipo Tamafio Descripcion
Pk |IdServicio entero Almacena codigo del Servicio
Nombre cadena 50 Almacena nombre del Servicio

Dim_Sucursal

Llave Nombre Tipo Tamafo Descripcion
Pk |IdSucursal entero Almacena co6digo de Sucursal
Nombre cadena 50 Almacena nombre de Sucursal

Hechos_Venta_SucursalServicio

Llave Nombre Tipo Tamafo Descripcion
Fecha fecha Almacena fecha del grupo de ventas por servicio
Fk |IdSucursal entero Almacena co6digo de Sucursal
Fk |IdServicio entero Almacena co6digo de Servicio
Total decimal 18,2 Almacena total de ventas en dicha fecha

Hechos_Venta_Destino

Llave Nombre Tipo Tamafo Descripcién
Fecha fecha Almacena Grupo de ventas por destino
Fk |IdSucursal entero Almacena co6digo de Sucursal
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Total decimal 18,2 Almacena fecha del grupo de ventas por destino
Hechos_Venta RotacionPersonal

Llave Nombre Tipo Tamafio Descripcién

Afio entero Almacena afio de rotacién de personal

Almacena total de personal ingresantes en el afio
Totallngresos entero seleccionado

TotalRenuncia entero Almacena total de renunciantes en el afio seleccionado

TotallnicioPeriod
o] entero Almacena total de Trabajadores al inicio del periodo

TotalFinPeriodo | entero Almacena total de trabajadores al final del periodo

Hechos_Venta Reclamos

Llave Nombre Tipo Tamafio Descripcion
Fecha fecha Almacena fecha de grupo de reclamos
Total decimal 18,2 Almacena total de reclamos segun la fecha

Hechos_Venta_Clientes

Llave Nombre Tipo Tamafo Descripcion
Fecha fecha Almacena fecha de grupo de clientes con mas ventas
Total decimal 18,2 Almacena total de clientes con mas ventas segun fecha

Hechos_Venta_ClientesTop

Llave Nombre Tipo Tamafio Descripcion

Almacena el afio de mejores clientes segin volumen
Afio entero de ventas
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APENDICE 05: Formato de entrega de producto

Formato de entrega

Area Entrega Usuario encargado
Area Recibe Usuario encargado
Producto solucion Fecha

# lteraciones

Conforme

Capacitaciones
realizadas

Observaciones

Firmas
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APENDICE 06: Formato de capacitacion

Formato de capacitacién

Area capacita Usuario encargado Fecha

Area Capacitada

Usuarios Capacitados

Observaciones

Firmas
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APENDICE 07: Manual de instalacion de Power BI

1. Requisitos

Windows Windows 7 y Windows Server 2008 R2 o
posterior

Memoria (RAM) Al menos 1 GB disponible; se recomienda 1,5
GB o0 mas

Pantalla se recomienda al menos 1440 x 900 o 1600 x
900 (16:9).

CPU 1 gigahercio (GHz) o superior; se recomienda
un procesador de x86 o0 x64 bits.

Framework .NET 4.5

2. Instalacién
Para realizar la instalacion, primero se debe ingresar a la pagina de Power Bi
https://www.microsoft.com/es-ES/download/details.aspx?id=58494 y se debe seleccionar el
idioma y luego presionar descargar.

h microsoft.com/es-ES/download/details.aspx?id=58494 I

G Google @ Cotizaciones del m.. m Como transformars.., Q #general 8, Amazon.com: Appl ® Registro Nacional d = The 10 Warmest Pla... i;j Erilliant | Matt
Microsoft | Centro de descarga Windows  Office  Exploradores web  Herramientas para desarrolladores Xbox  Windows Phone
—
& e

Microsoft 365 X

Aplicaciones premium de Office, almacenamiento extra en la nube, seguridad
avanzada y mucho mds, todo en una cdmoda suscripcion

i <
Para un méximo de 6 usuarios > Para 1 usuario >
/

Microsoft Power Bl Desktop

Impaortante: Al seleccionar uno de los siguientes idiomas se cambiara todo el contenido de la pagina a ese idioma de forma
dindmica.

Selecciona un idioma: Espaiiol v‘
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Luego debemos buscar y abrir el archivo que se debe ver de la siguiente forma:

Luego presionar se abrira el instalador y nos permitird iniciar la instalacion:

8 Microsoft Power Bl Desktop (x64) Setup - X

Welcome to the Microsoft Power BI
Desktop (x64) Setup Wizard

The Setup Wizard will install Mcorosoft Power BI Desktop
(x64) on your computer, Click Next to continue or Cancel to
exit the Setup Wizard, -~

Miaosoft collects usage data to improve Microsoft Power B E
Desktop (x64). Read the privacy statement online

T

Posteriormente aparecera la opcién para aceptar las condiciones y términos de licencia de la
herramienta:

&) Microscét Power Bl Desitop (x64) Setup ~ X

Microsoft Software License Terms
Flazse read e folloving doense agreenant carsfully

MICROSOIT SOFTWARE LICENSE TERMS
MICROSOFT POWER BI DESKTOP

hese license terms are an agreement betwean Microsoft Corporation
(or basad an whera you Iive, one of s affiiates) and you. Flaase read

. They apply to the software namad abave, which nchides tha

meda on which you recesed it, £ any. The terms also apply to ary
Microsoft
o undates, ¥

[ J1accant the terms i the Uceras Agresment

[ | | bex (NG | Cwod |
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Luego se va a seleccionar donde se instalara el producto:

1 Microscét Power Bl Desitop (x64) Setup - X

Destination Folder
Chdk Next to Instal 2 Tz selected folder,

Instal Mcrosoft Power BI Degktop (xe4) 5ot

IC:'Procram Fles ¢Mcrosoft Power Bl Deskton)|

Y luego se seleccionara le check para crear un acceso directo en el escritorio y se presiona Install:

1 Microscoft Power Bl Desictop (x64) Setup - X

Ready to mstall Microsoft Power BI Desktop (x64)

To bagr the instalanon, dick stall To review or change avy of your nstalaton
sattings, dick Bade.

M Create o deskiop shor tout

Back [ﬁ; el | | Careel

Finalmente empezard la instalacidn que no tomard mucho tiempo:
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I Microscét Power Bl Desictop ix6d) Setup = X

Installing Mxxosoft Power Bl Desktop (x64)

Hmare mat wheke the Setup Vigard netalls Mocenft Power Bl Desktop (x653)

Status:

S

Y con eso aparecera la pantalla final, para terminar la instalacién y abrir la herramienta automaticamente:

1 Microsoft Powes BI 5;:-1:; (x54) Setup - X
|
! [j Completed the Microsoft Power BI
| "'I Desklop (x64) Setup Wizard
| power BI You have suczassfully complatad $he Microsoft Power B2
Finsh.

’ Degktop HoE4) Setup Wizard, To dose this vizard, o

B Larh Marceoft Poveer B2 Desklop

w;'

Finalmente aparecera el icono en el escritorio y podremos ingresar a trabajar con la herramienta:

Power BI
Desktop
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APENDICE 08: Guia de Observacion 1
Tiempo promedio del proceso informacional

Objetivo: Medir el tiempo promedio del proceso informacional, es decir, el tiempo del proceso
informacional para obtener datos, transformarlos y convertirlos a informacién e indicadores claves
para el proceso de venta de pasajes segun requerimiento solicitado (Pre Test). Seguidamente se

analizaran los mismos puntos mencionados luego de haber realizado la implementacion del modelo

de inteligencia de negocios como soporte para la toma de decisiones (Post Test).

1 Incremento de Ventas
2 Evolutivo de ventas por sucursal
3 Evolutivo de ventas por servicio

4 Evolutivo de destinos mas vendidos (top 5)

5 Evolutivo de ventas por tipo de plataforma (Web o Agencia)
6 Evolutivo de ventas Web

7 Evolutivo de ventas anuladas

8 Evolutivo de rotacion de personal de ventas

9 Evolutivo de reclamos del drea comercial

10 Incremento de clientes(formula)

11 Evolutivo de clientes

12 Evolutivo de los 5 mejores clientes corporativos
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APENDICE 09: Cuestionario 1

Nivel de confiabilidad en la toma de decisiones en el proceso de venta de pasajes de la
empresa de transportes

Objetivo: Medir el nivel de la confiabilidad, es decir, el grado de seguridad y confianza del encargado
de tomar decisiones en relacién a opciones, resultados e indicadores (Pre Test). Seguidamente se
analizardn los mismos puntos mencionados luego de haber realizado la implementacion del modelo

de inteligencia de negocios como soporte para la toma de decisiones (Post Test).

Por favor, escriba el valor que usted crea mas conveniente en el cuadro correspondiente a cada item

tomando en consideracién que cada puntaje mide el nivel de confiabilidad generado.

Muy

alto Regular

item Descripcion Nivel de confiabilidad
1 Herramientas de obtencién de datos.
2 Herramientas de analisis y procesamiento de datos.
3 Presentacién de reportes.
4 Integridad de informacion.
5 Consistencia de la informacion.
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APENDICE 10: Cuestionario 2

Nivel de efectividad en la toma de decisiones en el proceso de venta de pasajes en la empresa
de transportes

Objetivo: Medir el nivel de efectividad, es decir, el grado de precisiéon en la toma de decisiones
enfocadas al proceso de venta de pasajes, basada en la informacién extraida de la fuente de datos
existente (Pre Test). Seguidamente se analizardn los mismos puntos mencionados luego de haber
realizado la implementacion del modelo de inteligencia de negocios como soporte para la toma de
decisiones (Post Test).

Por favor, escriba el valor que usted crea mds conveniente en el cuadro correspondiente a cada item

tomando en consideracién que cada puntaje mide el nivel de efectividad generado.

Muy

alto Regular Bajo

item Descripcion Nivel de efectividad
1 Indique la disponibilidad de informacién para la toma de decisiones
en relacion a la venta de pasajes.
5 Indique el efecto de las campafias comerciales basadas en la
informacién proveniente de la informacion disponible.
3 Indique el efecto sobre la rotacidn de personal del drea de venta de

pasajes.

Indique el nivel de confiabilidad en la visualizacién de informacién a
4 través de indicadores, reportes y graficos como soporte e en la toma
de decisiones.

Indique la influencia en la gestidn de reclamos de clientes en relacion
al area de venta de pasajes.
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APENDICE 11: Cuestionario 3

Nivel de utilidad del proceso de decision en el proceso de venta de pasajes en la empresa de
transportes

Objetivo: Medir el nivel de utilidad del proceso de decisidn, es decir, el grado de ayuda e influencia
en la toma de decisiones enfocadas al proceso de venta de pasajes, basada en la informacién extraida
de la fuente de datos existente (Pre Test). Seguidamente se analizaran los mismos puntos
mencionados luego de haber realizado la implementacidon del modelo de inteligencia de negocios
como soporte para la toma de decisiones (Post Test).

Por favor, escriba el valor que usted crea mds conveniente en el cuadro correspondiente a cada item

tomando en consideracion que cada puntaje mide el nivel de utilidad del proceso.

Muy

alto Regular Bajo

item Descripcion Nivel de utilidad

1 Soporte en monitoreo del area comercial de venta de pasajes.

2 Soporte a campanas comerciales del drea de venta de pasajes.

3 Soporte en gestidn de satisfaccion de cliente.

4 Soporte en relacién a fidelizacion del cliente.

5 Facilidad de uso de la tecnologia de visualizacion de informacion.
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APENDICE 12: Cuestionario 4
Nivel de aprobacion del modelo de inteligencia de negocios

Objetivo: Medir el nivel de aprobacion del modelo de inteligencia de negocios de parte de los
usuarios, como soporte para la toma de decisiones, es decir, el grado de aprobacion del modelo luego

de haber generado resultados satisfactorios.

Por favor, escriba el valor que usted crea mas conveniente en el cuadro correspondiente a cada item

tomando en consideracién que cada puntaje mide el nivel de aprobacidn generado.

Muy

bueno Bueno Regular Malo

item items Nivel de aprobacién

1 Soporte en monitoreo del area comercial de venta de pasajes.

2 Soporte a campaias comerciales del drea de venta de pasajes.

3 Soporte en gestidn de satisfaccién de cliente.

4 Soporte en relacién a fidelizaciéon del cliente.

5 Facilidad de uso de la tecnologia de visualizacién de informacién.
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APENDICE 13: Cuestionario 5
Nivel de calidad del modelo de inteligencia de negocios

Objetivo: Lograr obtener un promedio de 0 a 10 en relacidn a la calidad del modelo de inteligencia de
negocios propuesto respecto a las fases planteadas segln a su adaptacion, costo, tiempo, impacto e
innovacion. La realizacion del presente cuestionario se produjo luego de la implementacién del
modelo de inteligencia de negocios y sus fases al proceso de venta de pasajes de la empresa de

transportes.

Por favor, escriba el valor que usted crea mas conveniente en el cuadro correspondiente a cada item
tomando en consideracién que los valores pueden ser entre 1y 5.

Muy Muy

bueno Bueno Regular Malo malo

# items Nivel de calidad

1 Evalue el nivel de adaptacién del modelo propuesto segun las fases
planteadas.

2 Evalue el costo del modelo propuesto segun las fases planteadas.

3 Evalue el tiempo de desarrollo del modelo propuesto segun las fases
planteadas.

4 Evalue el Impacto del modelo propuesto en la toma de decisiones en el
proceso de venta de pasajes.

5 Evalue el nivel de innovacién del modelo propuesto basado en las
herramientas tecnoldgicas y procesos actualizados.
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ANEXOS

ANEXO 01: TABLA DE DISTRIBUCION T DE STUDENT

Pl peo 030 020 010 0050 0025 0010 0,005 0001 00005
ol

10,325 0,727 1376 3078 6314 1271 3182 6166 3183 6366

2 | 0,289 0,617 1,06] 1,884 2,820 4,303 6,963 3,925 2233 31,60

16,277 0,383 0978 1,68 2,351 3182 4,341 5,341 19,22 12,94

+ 10,271 0,563 0541 1,533 2,132 2776 3,747 4,604 7,173 8410
5 | 0,267 0,55% 0320 1,476 2005 2,571 3,363 4032 5893 6,859
6 | 0,265 0,53} 0506 144 1,943 2447 3143 3707 5,208 5959
710,263 0549 03% 1413 1,893 2163 25%8 1499 4,783 5,405
§ | 0,262 0546 088% 1,397 1860 2306 2896 11355 4,501 5,041
910,261 0543 0,883 1,38 1,833 2262 28I 323 4,297 4,781

10| 0280 0542 03879 1372 1,813 2,238 2764 3149 4,144 4,587
11 [ 0,260 9,340 0876 1,363 L7986 2,200 2718 3,106 4025 4,437
1210239 0539 0373 1356 1,782 2,178 2,631 34055 3,930 4,318
{3 | 025 0538 0870 1350 1371 2,160 630 3012 3382 4,221
14 | 0,258 0337 0888 1345 1,761 2,145 2,624 2877 3,787 4140

15 | 0238 0536 0888 1341 1,733 1M 2402 2547 3,733 4,073
16 | 0,258 0,535 0,863 1,337 1746 2020 2583 2,921 3,686 4,013
17 | 0,257 0,53+ 0,883 1,333 1740 2110 2,567  2.80% 1,646 3,563
18 [ 0,257  0,53% 0852 1,330,734 2001 1,851 2,878 3,611 3,822
19 | 0,257 0,333 0,361 1,328 1729 2093 2,539 1861 1579 3,883

¢ 40,257 0533 0,880 1,33% 1,723 2086 2528 2845 3,552 3,830
20 10,257 0532 0859 323 1,731 3080 2318 283l 3.537 3,819
22| 0,256 D332 0,858 132 i 717 2074 2,508 2819 3,305 3,792
23 | 0,236 03532 0,838 L1319 1,714 206% 2500 ZAQY 3,485 3,767
4 | 025 0531 0837 1318 1,711 Z064 2,187 2997 3,467 3,743

51025 0531 083 1,318 1703 2,060 2,485 2987 34350 3.725
26 | 0,256 0,51 0858 1,313 1706 2036 Q479 1779 3,435 3,707
37 10,256 0,531 G853 L3l4 L,70Y 2052 2473 2771 3421 3,690
23| 0,256 033 0833 L3I LFGL 2043 2467 2,763 3.408 1674
29 | 0,25 0353 03854 L1 1,69% 2045 D4R 2T36 3,596 3639

0 | 0,256 0530 0854 £330 1697 2042 2457 2750 3,183 3,646
40 | 0,255  0.25% 0,851 1,303 1,648 2020 2433 2,704 3307 3.551
50 | 0,2%5 0,528 0349 L9 1,676 2.00% 2403 2,678 3,262 1,493
60 | 0,254 0,527 0838 1296 1,671 2000 390 2,660 3,252 3,460
80 | 0,234 0527 0,846 1,292 1,664 1,990 2373 2639 3195 3,415

100 | 0,234 6.256 0845 1,290 L6600 158+ 2363 2626 3,174 3,389

525 0843 1,286 1,633 1,972 2345 2,601 3,151 3,339
500 | 0.253 0535 G842 1,283 1,848 L9653 2,334 2586 3106 3,210
so [ 0,231 0524 0842 1,282 1,643 L0 2326 2,576 30%0 3221
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ANEXO 02: Guia de entrevista N° 1

Entrevistado Jefe de Ventas Fecha 14/10/2019

Entrevistador Carlos Baldwin Leyton | Area o Area comercial
departamento

Objetivo:

e Saber la problemdtica de la empresa de transportes, con respecto a la toma de

decisiones en el area comercial

Preguntas:
¢Cudl es su funcidn principal en su area?

é¢Cémo se realiza toma de decisiones en la empresa?

1

2

3. ¢Cada cuanto tiempo realizan las reuniones y cual es su duracion?
4. ¢Qué tipo de decisiones se toman en las reuniones realizadas?

5

¢Utiliza alguna estrategia para la toma de decisiones?

Resumen:

La toma de decisiones es constante en la empresa pues el mercado cambia constantemente
y hay que avanzar con las estrategias y la mejora en la operatividad.

Cada semana existen reuniones entre los colaboradores que intervienen en la toma de
decisiones como mi persona como jefe comercial, mi asistente, el administrador, el jefe de
sistemas y el jefe de ruta. Las reuniones duran 2 horas aproximadamente. Ahi se solicita la
informacion del lado del area de sistemas, reportes y documentos los cuales son
posteriormente analizados por el resto de colaboradores y en base a esa informacion se
establecen reglas o configuraciones (documentos y modificaciones de sistemas), asi como
también campaiias. Cabe resaltar que las reuniones y andlisis de reportes e informacién es la
estrategia que aplican pues la decisidn y las acciones posteriores son validadas por los 5
profesionales.

La aplicacidn de estas estrategias es inmediatas o programadas, ya que usualmente involucra
al sistema de pasajes en los precios, salidas, servicios, envio de correos, etc.
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ANEXO 03: Guia de entrevista N° 2

Entrevistado Jefe de Sistemas Fecha 14/10/2019

Entrevistador Carlos Baldwin Leyton Areao Informatica y
departamento sistemas

Objetivo:

e Saber la problemdtica de la empresa de transportes, con respecto al uso de los

sistemas de informacion.

Preguntas:

1. ¢Cual es su funcion entro de la empresa?

2. (El area de sistemas cuenta con sus propios desarrolladores?

3. ¢Cual es la problematica con respecto a los sistemas que se utilizan?

4. ¢Cudles son los sistemas de informacion con los que el drea comercial cuenta?
Resumen:
En la empresa existen multiples sistemas orientados a sus respectivas areas. Para el area
comercial existe el sistema de pasajes, del cual nos guiamos pues nos permite visualizar
reportes e informacion casi en tiempo real. El sistema funciona bien operativamente y
muestra la informacidn puntual, pero para la lectura, entendimiento y analisis es incompleto
para tomar decisiones y a veces lento en el caso de histdricos. Cuando se desea tomar una
decisidn ya sea de cambiar precios, cambiar programaciones, lanzar promociones en base a
data histdrica o la apertura de nuevas sucursales, pues no ayuda mucho ya qué hay que buscar
en muchos reportes y algunos son lentos, informacién a veces no es la correcta, verificar
fisicamente cierta documentacion y finalmente tomar la decisién mucho tiempo después.
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