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RESUMEN

Las empresas en general, constantemente toman decisiones que tienen un efecto economico
en el desempefio empresarial. Los sistemas de Business Intelligence han atraido la atencion
de los tomadores de decisiones debido a la capacidad que tiene dicha herramienta de

proporcionar informacion compleja y competitiva.

El objetivo de la investigacion fue implementar inteligencia de negocios para mejorar la
toma de decisiones en el area de ventas de la empresa NICE COMUNICACIONES S.A.C.
La solucién se desarroll6 utilizando Power BI, una herramienta flexible y gratuita que

facilité las capacidades de analisis y visualizacion de datos dirigidas al usuario final.

Para la recopilacion de datos se realizd encuestas a los colaboradores y gerentes de la
empresa, la revisién documentaria correspondiente, asi como la entrevista al gerente del area

de ventas.

Se analizd los resultados que se obtuvieron con la implementacion de inteligencia de
negocios utilizando la herramienta Power Bl, y el tiempo dedicado a la creacion de reportes
en el area de ventas se redujo en un 97% equivalente a 16 horas con 7 minutos. Ademas, los
reportes elaborados son de la satisfaccion a las necesidades del usuario ya que se mejoro la
calidad de informacion de los reportes, permitiendo un manejo fluido y sencillo de estos.
Finalmente, se concluyd que la implementacion de inteligencia de negocios utilizando la
herramienta Power Bl si influyd de manera significativa en la mejora de toma de decisiones

en el area de ventas de la empresa NICE COMUNICACIONES S.A.C.

PALABRAS CLAVES: Inteligencia de Negocios, Toma de decisiones, Pymes.
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CAPITULO I: INTRODUCCION
1.1. Realidad problemética

1.1.1. Descripcion del problema de Investigacion

En la actualidad, las grandes empresas se enfocan cada vez mas en la obtencién,
proceso, aplicacion y proyeccion de informacién ya que esta deberia ser iddnea,
eficiente y agregar valor a la empresa en funcion de las decisiones que deben tomarse
con la finalidad de obtener ventajas competitivas y por ende generar nuevos beneficios.

Debido a los constantes cambios en los mercados, es indispensable que las
pequefias y medianas empresas (PYMES) implementen nuevas herramientas
informaticas, conocidas como tecnologia de informacion (T1) o sistemas de informacién
para que tomen decisiones. Por ello, para las empresas es fundamental utilizar
herramientas que permitan la integracion de procesos satisfactoriamente por medio de
las tecnologias de informacion. En relacion con lo que se menciona, las herramientas de
inteligencia de negocios pueden agrupar e integrar datos histéricos de los clientes para
enfocarlos en la creacion y gestion del conocimiento empresarial que busca aumentar la
productividad y competitividad del negocio.

La calidad y cantidad de la informacion que sea capaz de utilizar en la toma de
decisiones es la base que representa una organizacion respecto a su estrategia
competitiva (Gomez y Bautista 2010) los elementos de almacenamiento, extraccion y
analisis toda la informacion transaccional y operativa de una empresa pueden adquirirse
y mejorar a través de la inteligencia de negocios, lo que reduce el impacto negativo que

puede tener una decision inadecuada.
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Las PYMES se caracterizan por respaldarse en las predicciones que genera toma
de decisiones con informacidn incompleta e ineficiente; no obstante, teniendo en cuenta
la calidad de los datos al integrarlos, puede mejorar significativamente los niveles de
competitividad e innovacion. Especialmente en Per(, las PYMES son un aspecto
importante de la economia nacional porque contribuyen con la generacion de empleo y
aumentan el Producto Bruto Interno (PBI). En lo que corresponde al tamafio empresarial
por cantidad de empresas, las micro, pequefias y medianas empresas representan el
99.5% de todas las empresas, mientras que las grandes empresas representan el 0.5%
del total.

Sin embargo, en el afio 2020 el COVID-19 invade tanto al Peri como a muchos
otros paises, como resultado en respuesta a la necesidad, se han implementado medidas
extremas con el objetivo de prevenir la propagacion de la infeccién. Sin embargo, estas
mismas medidas han paralizado la economia global (hibernacién), ocurriendo la
paralizacion, siendo esta paralizacién mas rigida en Per( debido a que procedieron
anticipadamente de forma estricta con las precauciones. Una de las consecuencias de
esta hibernacién economica mundial fue la recesién, que se tradujo en una lamentable
pérdida de puestos de trabajo. En el caso de Peru, el Banco Mundial pronostico que el
PBI del pais caera un 4,7% en 2020. La industria minorista (18,8%) fue una de las mas
golpeadas por el COVID-19, con una prevision de pérdida de empleo de -20% por el
cierre de todos los comercios y el menor gasto discrecional de las familias (Conexién

ESAN, 2020).

<Colocar los apellidos e inicial del primer nombre de los autores en orden alfabético, separados por Pag.

punto y coma> 13



1

“PN “IMPLEMENTACION DE INTELIGENCIA DE NEGOCIOS PARA MEJORAR

UNIVERSIDAD LA TOMA DE DECISIONES EN EL AREA DE VENTAS DE LA EMPRESA
OEL NoATe MICE COMUNICACIONES 5.A.C. DE LA CIUDAD DE LIMA, 20207
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Figura 1 - Calculo del desempleo en el Perl por causa del COVID-19, supuestos por sectores.
Adaptado de Impacto del COVID-19 en el empleo en el Per(” por Conexion ESAN, 2020.

-10% AGRIEULFURAPESEA Y MINERIA

® % de la PEA ocupada Caida en el empleo

KPMG (2019) sustento6 que las empresas deben tener una cultura que fomente la
innovacion y creatividad para prosperar en tiempos impredecibles y de alto impacto. En
caso de que no sea asi, tendran que lidiar con una rapida adaptacién en respuesta a las
solicitudes de cambios de los clientes, asi como responder a las disrupciones
tecnoldgicas y transformar las perspectivas internas de la manera en como la empresa
genera valor.

La empresa NICE COMUNICACIONES S.A.C. no cuenta con una solucién comercial
que facilite la gestion del area ventas y brinde informacion de alta calidad en el menor
tiempo posible para que se puedan tomar decisiones oportunas.

Segun la entrevista realizada al Gerente Comercial Jorge Suyén (ANEXO 2), nos
menciond que la informacion de la empresa en el area de ventas no se encuentra
integrada en su totalidad para su analisis. También considera que trabajar gran parte de

la informacidn en hojas de céalculo no es una manera confiable y tampoco brinda soporte
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en su totalidad a la toma de decisiones de la empresa, por ende menciona que es
necesario un sistema que integre toda la informacion de calidad. Ademas, menciona que
el tiempo como maximo de elaboracion de reportes solicitados por la gerencia general
son entre 24 a 48 horas aproximadamente, sin incluir en tiempo que les toma analizarlas.
Finalmente, hace mencion acerca de la manera en como tradicionalmente identifican a
los mejores clientes solo revisando quienes son los que compran mas, asi mismo su
fidelizacion para con los clientes se da en gran medida por el servicio que brindan, que
es muy cercano, personal, de confianza y mucha transparencia.

En la siguiente tabla se presenta el registro anual de las ventas segun la informacién que
brinda el ERP que utiliza la empresa NICE COMUNICACIONES S.A.C., ademas se
observa que las ventas estan registradas desde Noviembre del 2018 debido a que en ese
mes fue que se implemento ese sistema ERP Ilamado ACONSYS.

Tabla 1: Ventas de la empresa Nice Comunicaciones S.A.C. desde Noviembre del
2018 a Junio del 2020

VENTAS VENTAS VENTAS
MES 2018 2019 2020
ENERO $ 217,109.27 $ 120,189.78
FEBRERO $ 123,451.56 $ 112,260.30
MARZO $ 179,410.74 $ 41,300.32
ABRIL $ 236,676.61 $ -
MAYO $ 149,400.35 $ 2,796.62
JUNIO $ 14744761 $ 27,223.88
JULIO $ 124,812.26
AGOSTO $ 316,293.45
SEPTIEMBRE $ 126,403.37
OCTUBRE $ 135,256.37
NOVIEMBRE $ 126,149.61 $ 113,396.71
DICIEMBRE $ 88,750.34 $  60,731.52

TOTAL VENTAS ANUALES  $ 214,899.95 $1,930,389.82 $ 303,770.90
Fuente: Sistema ERP ACONSYS de la empresa Nice Comunicaciones S.A.C.

<Colocar los apellidos e inicial del primer nombre de los autores en orden alfabético, separados por Pag.

punto y coma> 15



UNIVERSIDAD LA TOMA DE DECISIONES EN EL AREA DE VENTAS DE LA EMPRESA
PRIVADA

1 “PN “IMPLEMENTACION DE INTELIGENCIA DE NEGOCIOS PARA MEJORAR
DEL NORTE MICE COMUNICACIONES S.A.C. DE LA CIUDAD DE LIMA, 20207

400000

350000

300000

250000 ,

200000 \\\\\\

150000

100000

50000

0o e ° ° ° ° ° ° ° °
& \ NS QQ& & ©
& N
—@—VENTAS 2018  ==@=VENTAS 2019 VENTAS 2020

Figura 2 - Grafico de las ventas de Nice Comunicaciones S.A.C. desde Noviembre del 2018 a Junio
del 2020.

Fuente: Elaboracion propia
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1.1.2. Antecedentes:

a) Antecedentes Nacionales

1. Segun Pacci Ayala Carlos Ferrer (2017), en su tesis “Aplicando Inteligencia de
Negocios de autoservicio, utilizando Power B, para la toma de decisiones dentro
de una PYME en la region de Tacna”, indico que la finalidad del estudio fue
implementar la solucion de inteligencia de negocios de autoservicio, con el uso de
la herramienta gratuita Power Bl en su version 2.45, la cual facilito la aplicacion
de Business Intelligence proporcionando datos histéricos de la empresa
SERTRANS Z & B S.R. Ltda., de manera integrada para su respectivo analisis
sobre el proceso para la toma de decisiones, basado en importar datos,
transformarlos e enriquecerlos, creando a su vez analisis e informes que
posteriormente fueron compartidos.

Este trabajo tiene relacion con la investigacion debido a la orientacion de la toma
de decisiones mediante el uso de inteligencia de negocios, en el cual se utiliza
Power BI para su implementacion como apoyo en las decisiones a tomar, esta
herramienta presenta una interfaz visual sencilla que proporciona un control mas
fluido a los usuarios finales para crear el analisis de datos en base a sus

necesidades a diferencia del uso de hojas de célculo.

2. En lainvestigacion de Holguin Vicente Jesus y Tasayco Irrazabal Kevin (2017),
autores de la tesis de grado titulada “Desarrollo de Business Intelligence,

aplicando la metodologia de Ralph Kimball, para mejorar el proceso de toma de
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decisiones de las ventas en la empresa COMPUDI SKETT S.R.L.”; afirman que
lo més importante a considerar al analizar el proceso de toma de decisiones es
cuanto valor agrega la decision al producto o servicio proporcionado. La
investigacién tuvo como objetivo desarrollar e implementar Business Intelligence
con la finalidad de mejorar el proceso de toma de decisiones de ventas de
COMPUDISKETT S.R.L.

Este trabajo esta relacionado con la investigacion ya que explica la metodologia a
utilizar para el desarrollo de una solucion de inteligencia de negocios en el area
de ventas y demuestra que la implementacion de esta solucién permite

notablemente la disminucién del tiempo en la generacion de los reportes.

3. Segun Bendezu Gomez Ruth Valery, Ccoyllo Rivera Dassaly Mirella, Cubas
Guerrero Camila Ximena y Gastelu Sinarahua Mariela Luisa (2019), en su trabajo
de investigacion llamado “Aplicacion de Business Intelligence para la toma de
decisiones en Cineplanet La Molina utilizando Power Bl en el area de
inventarios”, indican que la solucién de inteligencia de negocios de la empresa
Cineplanet Molina en la toma de decisiones del area de ventas, la cual fue
implementada mediante Power BI, ayudd a obtener resultados que tuvieron un
impacto positivo para los encargados. Esta solucion se baso en la transformacién
de datos en informacion importante para brindar analisis e informes con el
objetivo de permitir a los gerentes tomar decisiones informadas sobre el

comportamiento del producto en respuesta a la demanda del cliente.
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Este trabajo aporta significativamente a la investigacion porque identifica una
solucién en un érea de ventas, donde se desarrollaron indicadores y dashboards
utilizando la inteligencia de negocios como herramienta para la toma de

decisiones.

4. En la investigacion de Carhuaricra Inocente Marlene Elisa y Gonzales Caporal
Jenny Isabel (2017), autores de la tesis de grado denominada “Implementacion de
Business Intelligence para mejorar la eficiencia de la toma de decisiones en la
Gestion de Proyectos”, tuvo como objetivo evidenciar el impacto de la utilizacion
de Business Intelligence en la eficacia de la decision en la gestion de proyectos.
Ademas, se muestra cémo la metodologia de inteligencia de negocios en la
empresa permite que “los datos se conviertan en informacion y la informacién en
conocimiento”, logrando la disposicion de informacion en tiempo real cuando se
deben tomar decisiones.

Este trabajo se relaciona con el proyecto de investigacion debido a que la
informacién que proporcionan permite mejorar la efectividad de las tomas de
decisiones, lo que se convierte en una ventaja competitiva, permitiendo a las

empresas incrementar sus ingresos.

5. Segln Carhuallanqui Bastidas José Luis (2017), en su tesis “Diseiio de una
solucion de inteligencia de negocios como herramienta de apoyo a la toma de
decisiones en el drea de ventas de la empresa farmacéutica Dispefarma”, propone

desarrollar una solucion de inteligencia de negocios que integre la informacion y
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el andlisis de tal forma que genere reportes a la medida de las necesidades de los
usuarios en el &rea de ventas de la empresa Dispefarma como herramienta para la
toma de decisiones, donde el principal inconveniente radica en la desintegracion
de informacion y la dificultad de analizarlos en relacion a varios &mbitos, segun
las necesidades de los usuarios.

Este trabajo se relaciona con la investigacion porque presenta una aplicacion de
inteligencia de negocios con un disefio que brinda informacién oportuna para la
toma de decisiones de las ventas, con el objetivo de reducir el tiempo de
generacion de reportes, mejorar la calidad de la informacion y la satisfaccion del

usuario con la informacion solicitada.
b) Antecedentes Internacionales

1. Segun Tovar Clarysabel (2017), en el articulo “Investigacion sobre la aplicacion
de Business Intelligence en la gestion de las Pymes de Argentina”, sefiala que los
avances tecnoldgicos y las medidas de reduccion de costos hicieron posible que
las PYMES implementaran inteligencia de negocios, pero que ain queda un largo
camino por recorrer. En particular, a través del anélisis, es posible reconocer una
variedad de factores que contribuyen al escaso uso de datos para la toma de
decisiones en las PYMES argentinas, incluidos los precedentes historicos para la
toma de decisiones basadas en experiencias previas, la falta de uso de bases de
datos relacionales para el almacenamiento de los datos , y la existencia de datos

escasamente procesados que al proceso no le genera valor.
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Este trabajo es de gran aporte para la investigacion ya que presenta la aplicacion
de Business Intelligence en relacion a la toma de decisiones que se presentan cada
dia en las organizaciones con mayor frecuencia y rapidez, ademés brinda ideas
sobre como poner en practica las herramientas de Bl para que los usuarios finales

tengan una manera facil de acceder a la informacion de la empresa.

2. Segun Rivera Resina Fernando Javier (2018), en su trabajo de fin de Grado
denominado “Aplicaciéon de Business Intelligence en una pequefia empresa
mediante el uso de Power BI”, sefiala que el objetivo es mostrar como una pequefia
empresa puede obtener informacién valiosa de sus datos sin conocimientos
previos de Bl y con habilidades limitadas en tecnologia de la informacion. El caso
practico que se presenta describe las distintas tareas que se requieren para la el
manejo de datos, asi como los distintos métodos de gestion de los mismos, siempre
utilizando el software Power Bl en todos los casos.

Esta investigacion se relaciona con el proyecto de tesis porque introduce el mundo
de la inteligencia de negocios al tiempo que hace referencia a sus componentes
clave y analiza los efectos que tiene el uso de este tipo de conjunto de herramientas

en una organizacion.

3. Segln Bermeo Pérez Shirley Katherine y Campoverde Molina Milton Alfredo
(2020), en su articulo de investigacion “Implementacion de inteligencia de
negocios, en el inventario de la Cooperativa GranSol, con la herramienta Power

BI”, sefialan que el objetivo es poner en practica una herramienta de inteligencia
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de negocios como Power Bl para realizar un analisis descriptivo y prondstico de
la demanda de los productos de la Cooperativa GranSol. Por ello, utilizaron la
metodologia para realizar este trabajo, que consisti6 en examinar los
requerimientos del negocio para determinar las tablas de hechos y dimensiones, a
partir de las cuales se cred el modelo de datos utilizando el diagrama de estrella.
Posteriormente, se realiza el proceso ETL (extraccidn, transformacion y limpieza)
de los datos mediante la herramienta Power Query de Power BI.

Este estudio se relaciona con el proyecto de tesis porque demuestra el uso de la
herramienta Power Query en Power BI, que facilita el uso de los datos al
transformarlos para que, una vez que estén listos, los datos puedan usarse para el

analisis y la creacion. de informes que sirven de apoyo para la toma de decisiones.

4. Segun Meseguer Barrionuevo Bernardino (2016), en su Trabajo Fin de Master
denominado “El Business Intelligence en las PYMES: Herramienta Power BI”,
menciona que el objetivo de su investigacion es examinar como el uso de
herramientas como Power Bl podria mejorar la gestion de una PYME. Para ello,
se estudia las capacidades de cada una de las herramientas que lo conforman:
Power Pivot, Power Map, Power View y Power Query. Dado que manipulan
datos, es necesario estudiarlos por separado antes de integrarlos finalmente en
Power BI.

Este estudio es relevante para el proyecto de tesis porque demuestra como el uso

de estas herramientas dentro del control de gestion de una PYME mejora el logro

<Colocar los apellidos e inicial del primer nombre de los autores en orden alfabético, separados por Pag.

punto y coma> 22



1

UNIVERSIDAD
PRIVADA/
DEL NORTE

“IMPLEMENTACION DE INTELIGENCIA DE NEGOCIOS PARA MEJORAR
LA TOMA DE DECISIONES EN EL AREA DE VENTAS DE LA EMPRESA
MICE COMUMICACIONES S.A.C. DE LA CIUDAD DE LIMA, 2020°

de objetivos y directrices a corto plazo e incluso agrega valor a la gestion de

PYMES en términos de andlisis de situacion y toma de decisiones.

Segun Vanegas Alba Diego Armando (2019), autor de la tesis titulada
“Inteligencia de Negocios: Modelo para la toma de decisiones, basado en la
interaccion de los criterios y las etapas del ciclo de ventas en el subsistema
comercial de servicios en una empresa de IT en Latinoamérica”, indica que
utilizar una metodologia que vincule los criterios y etapas del ciclo de ventas a
una herramienta de inteligencia de negocios permite reducir tanto los procesos
como los tiempos de recoleccion y analisis de la informacion para completar la
toma de decisiones.

Este trabajo hace un aporte significativo para la investigacion porque desarrolla y
aplica un modelo de toma de decisiones para el subsistema comercial de una
empresa T1 que se basa en la convergencia de criterios y etapas del ciclo de ventas

de servicios teniendo en cuenta las condiciones del entorno.
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1.1.3. Definiciones Conceptuales

Bases Tedricas

Debido a que el tema de investigacion analiz6 la implementacion de inteligencia de
negocios para la toma de decisiones en el contexto del area de ventas de la empresa

Nice Comunicaciones S.A.C., es que se definio las siguientes bases tedricas:
Inteligencia de Negocios

La necesidad de las organizaciones de convertir datos en informacion que produzca
conocimiento que permita tomar mejores decisiones de una manera que sea lo
suficientemente precisa para producir mejores resultados y generar nuevos datos es
el origen de la inteligencia de negocios, a menudo conocida como BI.

La idea de inteligencia de negocios no es nueva; el término se definid por primera
vez hace mas de 50 afios. El investigador de IBM, Hans Peter Luhn, define la
inteligencia de negocios como "la capacidad de comprender las relaciones entre los
hechos tal como se presentan para dirigir la accion hacia un objetivo deseado” (Luhn,
1958).

Para definir el término se utiliza la frase "Business Intelligence es el conjunto
de estrategias y herramientas enfocadas a gestionar y creacién conocimiento a través
del analisis de datos ya presentes en una organizacion." (Medina, 2013).

En los ultimos afios existio una tendencia en que las empresas implementen
soluciones de inteligencia de negocios con la finalidad de mejorar la toma de
decisiones. En primer lugar, es importante realizar un analisis de las necesidades y

los problemas de la organizacion, posterior a ello se lleva a cabo las recomendaciones
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sobre la metodologia y la herramienta de Bl mas eficaces. Este proceso es

fundamental ya que cada tipo de negocio tiene caracteristicas unicas.

Los principales atributos de inteligencia de negocios se detallan a continuacion:

a) Observacion, proceso de recopilacion de datos que se utilizan para analizar lo
que esta ocurriendo.

b) Comprension, tras un analisis exhaustivo de los datos, se consigue informacion
valiosa.

c) Prediccion, proporciona la realizacion de estimaciones futuras utilizando los
datos recopilados.

d) Colaboracion, la propagacion de informacién entre todas las areas que
intervienen, deja que la informcion se compartida.

e) Decision, sugerencia de la estrategia a considerar justificado en las simulaciones

y el analisis.

La inteligencia de negocios puede brindar diversas ventajas para la administracion
donde se emplea, lo cual incluye la informaciéon de calidad, el acceso de la
informacién al usuario, independientemente de la ubicaciéon o la hora, y esta es
precisa y actualizada. Se maximiza el tiempo de respuesta, se toman decisiones
colaborativas y se consulta la misma informacién. Al reducir el tiempo requerido
para el procesamiento de datos y la comunicacion con el cliente, se crea una ventaja
competitiva. La toma de mejores decisiones es posible gracias al descubrimiento de

incidentes organizacionales de forma interactiva.
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Las herramientas lideres en Business Intelligence mas representativas del mercado,

de acuerdo con el cuadrante de Gartner 2016:
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Figura 3 - Herramientas de Business Intelligence.

Fuente: Cuadrante de Gartner 2016 https://goo.gl/4ggfBH

Los resultados de un analisis de 2016 se muestran en el "cuadrante magico" de
Gartner para plataformas de BI; muestran una redefinicion del mercado de
inteligencia de negocios, relegando a los lideres tradicionales al cuadrante de los
visionarios; los nuevos lideres son Tableau, Qlik y Microsoft Power Bl, herramientas

que son mas faciles de usar y estdn mas orientadas a los requisitos del usuario.
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Toma de decisiones

De acuerdo con Franklin (2011), la toma de decisiones es un proceso
compuesto por etapas en las que el tomador de decisiones busca aumentar la
probabilidad de que sus acciones generen un resultado deseado mediante la

aplicacion de la logica.

El autor sugiere que las fases de la toma de decisiones son el diagnostico y la
definicion del problema, el establecimiento de metas, la busqueda de alternativas, la
comparacion y evaluacion de esas alternativas, la eleccion entre ellas, la puesta en

practica de la solucion y el seguimiento a los resultados.

La implementacion de inteligencia de negocios para la toma de decisiones en
proyecto tiene impacto en todas las fases del proceso, proporcionando informacién

estandar para permitir la toma de decisiones informadas.
Arquitectura de la Inteligencia de Negocios

Los componentes que se muestran en la siguiente figura se examinaron brevemente

para comprender la arquitectura de la inteligencia de negocios.

Reporte,
. Consulta
Extraccion _ =
Data warehouse
Transformaciony - - QoLAP
Carga de Datos m M
E Dﬂtﬂ
Fuentes Mining
heterogéneas
de datos
Figura 4 - Componentes de un Datawarehouse. Fuente: Maria Elena Sarango S.
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Fuentes de datos

Las fuentes de datos son internas o externas, estas incluyen los datos de la empresa,
y son el elemento principal que provee un sistema de inteligencia de negocios. Los
ejemplos de fuentes de datos incluyen sistemas de planificacion de recursos
empresariales (ERP), software de contabilidad, archivos de texto, hojas de célculo,

datos de paginas web, redes sociales, etc.
Herramientas de Extraccion, Transformacion y Carga de Datos (ETL)

Segun Ramos (2012), menciona que un Data Warehouse, también conocido como
Data Mart, es una base de datos que se actualiza periodicamente, ademas contiene
informacidn de numerosas fuentes, lo que da como resultado una base de datos que
satisface un conjunto de criterios. Esto involucra la existencia de una serie de
procedimientos que lean datos de varias fuentes, los conviertan y adapten al modelo
definido, los limpien y depuren, luego los inserten en la base de datos de destino. Los
procesos ETL se tratan de esto, de procesos de extraccion, transformacion y carga

(Load).

edureka!
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Figura 5 - Modelo ETL. Fuente: https://www.guora.com/What-is-the-difference-between-
SSIS-and-ETL

Sraperth
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Los procesos conocidos como ETL (Extract, transform and load), son responsables

de recopilar, limpiar y reformatear datos del negocio que tiene como origen,

posteriormente integrar los datos elegidos a la base de datos de un sistema de

datawarehouse o datamart.

Estas procesos son cruciales para el disefio de la instalacion de almacenamiento de

datos porque se encargan de sacar datos de fuentes de datos transaccionales, realizar

las transformaciones necesarias, almacenar los datos una vez procesados y realizar

las operaciones sucesivas de datos a lo largo de la vida Gtil del almacen de datos.

Por tanto, los procesos ETL se puede dividir en tres etapas:

Extraccion (E) de datos: obtener informacidén de diversas fuentes internas y
externas.

A la hora de disefiar, una de las decisiones mas importantes que hay que tomar es
si utilizar una actualizacién incremental, que es mas préactica, o una actualizacion
completa, que es considerablemente mas conveniente. Si se elige la primera
opcidn, el proceso implica borrar los datos y luego volver a cargarlos; sin
embargo, si se opta por la segunda opcion, se deben establecer una serie de
controles y técnicas.

Transformacién (T) de datos: la informacion es filtrada, limpiada, depurada,
homogeneizada e integrada.

Es necesario asegurar la validez, integridad y uso adecuado de los datos durante

los procesos de transformacion, frecuentemente se requieren calculos y la creacion
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de nuevos valores. Los datos deben ser depurados para eliminar discrepancias,
duplicados e inconsistencias.

Estas transformaciones frecuentemente involucran cambios en la estructura de
origen para que coincida con el destino, cambios en el contenido de los valores de
origen y la creacion de nuevos valores en las filas de destino.

e Carga (L) en el Data Warehouse: En la Base de Datos (BD) realizar la
organizacion y actualizacion de datos.
El proceso de incorporacion de datos al Data Warehouse y/o a los distintos Data

Marts, asi como cubos OLAP, los cuales deben realizarse como paso final. Todo
de acuerdo a la presentacion, formatos definidos y frecuencia de actualizacion

sugerida.
Datawarehouse

Una base de datos conocida como "datawarehouse™ se distingue por su capacidad de

integrar y depurar informacidn de varias fuentes para luego analizarlos en funcion de

diferentes parametros.

Desde un punto de vista técnico, la creacion de un dtawarehouse es el primer paso

para implementar la inteligencia de negocios. El beneficio de estas bases de datos se

puede atribuir a la estructura de almacenamiento de la informacion, que puede tomar

la forma de cubos relacionados, tablas de estrellas o un copo de nieve.

Las siguientes son las principales caracteristicas de un datawarehouse:

a) Los datos estan orientados a entidades en vez de estarlo hacia los procesos, por
ejemplo: clientes, proveedores, productos, en lugar de estar orientados al

proceso.
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b) Después de que los datos hayan sido almacenados, estos no deben cambiar.
c) Sus operaciones consisten Unicamente en la recoleccion y consulta de datos.
d) Proporcionr informacién claray completa.

e) Lainformacion consultada puede ser actual o histérica.
Los componentes de un Datawarehouse
Metadatos

Estos son datos sobre los datos y explican cosas tales como:
e El momento en que se extrajo la informacidn desde el sistema de origen.
e El momento en que los datos han sido cargados en el almacén de informacion.
e COmo se procesa un elemento en funcion de su sistema de origen.
e De que manera fue encontrado algo, asi como:

Ganancia = (precio x cantidad vendida) — descuentos.
Datamart
El proposito del datamart es ayudar a los sistemas de toma de decisiones. Un datamart
es un pequefio almacén de datos que fue desarrollado para un area particular de la
empresa. En otras palabras, esto se refiere a una base de datos que se centra en el
almacenamiento de datos de un area especifica del negocio.
La capacidad de analizar informacion en detalle desde una variedad de perspectivas
es lo que les distingue. Los datos del datawarehouse se pueden utilizar para alimentar
el datamart.
Como muestra de ello, para realizar un seguimiento de la informacion del cliente,

una empresa podria desarrollar datamarts de marketing y ventas. La mayoria de las

<Colocar los apellidos e inicial del primer nombre de los autores en orden alfabético, separados por Pag.

punto y coma> 31



UNIVERSIDAD LA TOMA DE DECISIONES EN EL AREA DE VENTAS DE LA EMPRESA
PRIVADA

1 “PN “IMPLEMENTACION DE INTELIGENCIA DE NEGOCIOS PARA MEJORAR
DEL NORTE MICE COMUNICACIONES S.A.C. DE LA CIUDAD DE LIMA, 20207

veces, un datamart se enfoca en una sola area, linea empresarial u objetivo, lo que
permite una construccion mas rapida y menos costosa que un datawarehouse
corporativo. Es necesario encontrar la mejor estructura de analisis de informacion
antes de construir un datamart. Esta estructura se puede construir sobre una base de
datos OLTP o OLAP.

Las siguientes son las ventajas de los datamarts:

El volumen de datos es limitado.

e Los tiempos de consulta son mas cortos.

e Consultas SQL y/o MDX simples.

e Validacion de informacion directa.

e Posibilidad de crear un historial de datos.
OLAPyYyOLTP
A continuacion se detalla las caracteristicas de una OLTP:
e Lainformacién es desgranada.

e El esquema no tiene variacion y es rigido.

e Informacion actualizada.

e Realiza una entrada de datos por primera vez en el procesamiento de transicion.
e Es posible producir informes bésicos.

e Lainformacion es resumida hasta el ultimo detalle.

e Laactualizacion de la informacion es en tiempo real.

e Laentrada de volumen de datos suele ser muy alto.
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Caracteristicas de OLAP:

e Trabaja con una agregacion de datos.

e Presenta un resumen de la informacion sin entrar en detalles.

e Analizar muchos datos con la finalidad de hallar mas patrones.
e Los datos deben estar seleccionados.

e Tener datos més confiables con la limpieza de estos mismos.

Las empresas que cuentan con un almacén de datos suelen tener méas de una BD vy,
dependiendo de los datos almacenados en cada base de datos, pueden elegir un

sistema u otro.
Dashboard

Una representacion gréafica de los indicadores clave (KPI) que tienen un impacto en
el logro de los objetivos del negocio y esta orientado a ayudar a los tomadores de
decisiones a mejorar la estrategia general de la empresa.

Los KPI requeridos deben estar representados; tener mas indicadores no mejorara la
informacidn; es necesario saber limpiar los datos. Ademas, los KPI deben presentarse
en un contexto relevante. También es esencial contar con una visualizacion sencilla
de comprender para que permita la toma de decisiones de manera oportuna y precisa.
Un dashboard es la captura de los indicadores clave del negocio; no es un lugar para
realizar investigaciones en profundidad sobre un tema en particular, comparar

diversas variables, etc.
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Figura 6 - Dashboard Power Bl. Tomado de: https://denglishbi. wordpress. com/2018/02/

Cuadro de Mando Integral

EL CMI, también denominado Balanced Scorecard (BSC), es una herramienta de
planificacién utilizada en la industria y los negocios para establecer y realizar un
seguimiento de los objetivos de la empresa y de sus muchas areas o unidades, o dicho
de otro modo, se utiliza para gestionar el rendimiento empresarial. EI CMI fue creado
en 1990 por dos profesores de la Universidad de Harvard, David P. Norton y Robert

S. Kaplan.

Como resultado, se deben incluir los siguientes componentes para garantizar que el
BSC esté intrinsecamente vinculado a los requerimientos estratégicos de la empresa,
para ello todo un cuadro de mando debe adherirse a un formato prescriptivo:

e Perspectivas: se conciben como un conjunto de areas altamente estratégicas.

Perspectivas financieras, de clientes, internas y de crecimiento.
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e Metas: describiendo la vision que existe detras del plan estratégico.

e Métricas: que se derivan de los indicadores clave de desempefio definidos.

Mineria de datos

Datamining, también conocido como mineria de datos, permite como tecnologia
trabajar con una cantidad considerable de bases de datos de manera automatizada o
semiautomatizada con la finalidad de identificar reglas, patrones o tendencias que
ayuden a comprender el comportamiento de los datos.

Reporting

Proceso mediante el cual se producen informes utilizando informacion del Data
Warehouse para permitir que pueda ver los datos el usuario final. Para determinar
qué informacidn se necesita, quién la necesita y con qué frecuencia, la generacion de

informes comienza con una reflexion, ya sea operativa o estratégica.
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Metodologia para el disefio e implantacion de un sistema Bl

Segln Rivera (2018), la actividad de una empresa, el volumen de datos que genera
y el tamafio de estos mismos son siempre factores relevantes en la decision de
implementar un sistema de BI. Si bien puede haber dificultades ya que los ejecutivos de
la empresa no estan capacitados para manejar estas tecnologias, es cierto que las
herramientas de Bl no tienen por qué ser demasiado complejas. Esto se debe a que los
sistemas de Bl son tecnol6gicamente capaces de adaptarse a las necesidades de una
organizacion. Las herramientas de Bl tienen la capacidad de dar soporte en estas

tecnologias:

Captacion de Informacion: Se incluyen todos los procedimientos para integrar la
informacién, mejorar la calidad de los datos, capturar informacién faltante, etc. Se
analizan todas las tecnologias ETL, asi como los numerosos sistemas de captura de

informacidn que pueden emplear los sistemas de BI.

Manejo de la Informacion: Engloba todos los sistemas que involucran modelos

multidimensionales, bases de datos, sistemas de agregacion de informacidn, entre otros.

Visualizacion y Distribucion: Antes de realizar cualquier cosa con la informacion,
primero se requiere visualizar toda la informacion. Para realizar esto, se utilizan

soluciones de reporting, broadcasting, visualizacion, y otras soluciones relacionadas. .

Analisis de la Informacion: A pesar de ser frecuentemente irrelevante en los proyectos
de BI, este grupo funcional es el origen del término "inteligencia empresarial”, y la
capacidad de analisis se reemplaza por una gran cantidad de "iméagenes fijas" que

transmiten informacion.
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Gestion de las decisiones adoptadas: El siguiente paso después de tomar una decision
es ponerla en practica y supervisar como se lleva a cabo. Como resultado, esta funcion

completa el ciclo y permite el uso de tecnologia que puede administrar todo el proceso.

Cualquier proceso de analisis termina con la accidn, pero si se deja la gestion de acciones
fuera del alcance de la tecnologia B, sera dificil cerrar el ciclo y volver a alimentar el

sistema.

El primer desafio en un proyecto de implementacion de Bl es determinar por qué se
solicita que se ponga en funcionamiento. El alcance del proyecto no se puede determinar
si no se comprende el problema que se aborda. El primer paso para trabajar en un
proyecto de Bl es determinar su alcance, que es mas dificil de lo que parece y constituye

la primera etapa: determinar los requisitos.

Aspectos fundamentales para la implantacion de un sistema Bl

e Comprender las necesidades de la empresa y codmo cambiardn en el futuro es
crucial.

e Dado que seran los usuarios finales quienes utilicen las herramientas, es importante
hablar con los ellos para conocer sus opiniones. La gestion de las herramientas seréa
para ellos y nadie podra determinar mejor las necesidades que los usuarios finales.

e La tecnologia de Bl a utilizar depende de la empresa, el tipo de empresa, sus
necesidades y su modelo de gestion.

e Todo el proyecto debe ser planificado y gestionado.
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Herramientas necesarias para la implantacion completa de Bl

Se pueden utilizar tres categorias para agrupar las soluciones de Bl:

o Herramientas para la gestion de datos (o data management tools en el
idioma inglés): Permite la purificacién y estandarizacion de datos de diversos
origenes.

. Las aplicaciones para el descubrimiento de nuevos datos o conocido
también como data discovery applications del idioma inglés: Permite la recoleccion
y validacion de informacion (data mining o mineria de datos), asi como la aplicacion
de técnicas de analisis predictivo para desarrollar proyecciones futuras.

o Herramientas de reporting: Ayudan a las organizaciones a tener una
visualizacion intuitiva y grafica después de haber previamente recopilado y

procesado toda la informacion nueva o que ya existia.

Fase 1: Determinacion de Requerimientos

Existen tres etapas distintas pero interconectadas:

Determinacion de necesidades

Determinar qué requisitos existen al considerar la implementacidn de un proyecto de Bl

es el objetivo de esta fase, la cual se puede dividir en tres tareas:

o Determinacion de la necesidad emergente: lo primero que se debe cuestionar
es queé necesidad empresarial existe y, lo que es méas importante, la razon de requerir
un sistema de inteligencia de negocios. Hay un problema con la informacion que se
gestiona, con su accesibilidad, e incluso si existen dificultades en la gestion de esta

informacion.
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o Tener en cuenta todas las deméas necesidades potenciales ademas de examinar
la necesidad primaria. Una de las equivocaciones mas frecuentes es modificar o
generar un proyecto de Bl basado en una necesidad primaria que se identifica
ignorando las secundarias.

o Determinar el alcance de las necesidades: ¢Es solo un departamento o area la
que se ve afectada? ¢Podrian otras areas también verse afectadas por este requisito?

¢O es el alcance de toda la empresa, a pesar de que haya surgido un area especifica?.

A continuacién se menciona dos capacidades que debe tener en cuenta todo proyecto de
inteligencia de negocios: transversalidad, respecto a la capacidad de ser Gtil en cualquier
otra area de la empresa y la escalabilidad sobre la validez para satisfacer las necesidades

globales.
Caracteristicas de la organizacion y su valor en las necesidades

A la hora de tomar decisiones se debe tener en cuenta la estructura interna de la empresa.

Para considerarlo, se deben tener en cuenta los siguientes factores:

o ¢Qué persona toma las decisiones?
. ¢De que manera toma las decisiones?
o Existen decisiones que son automaticas o constantemente interviene alguien.

Los requisitos operativos del Business Intelligence deben estar sincronizados con la
estructura organizacional.
El sistema debe tener en cuenta tanto las actividades actuales de la empresa como las

futuras a mediano plazo.
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o Gestion de Responsabilidades. (Qué modelo de responsabilidades se tiene,
jerarquico o descentralizado? Para determinar como se gestionaran las
decisiones en ese momento, es fundamental entender cémo operan las
responsabilidades en la empresa.

o Politica de Comunicacion, el flujo de informacion en toda la empresa
determinara si se puede utilizar o no un sistema de inteligencia empresarial.

o Sistemas de control de actuacion, ;Como se gestionan los proyectos en cuanto
a su desarrollo? ¢Qué persona asigna las responsabilidades? ¢ De que manera
se realiza el seguimiento a su cumplimiento?

. Planificacion, la presencia o no de una cultura de programacion y planificacion
de las proximas acciones.

o Cultura empresarial, finalmente lo que se estd analizando en esta seccion son

todos los aspectos de la cultura de la empresa.

Definicion de las caracteristicas de los usuarios:

El comportamiento de los usuarios finales se debe considerar. ¢Estan acostumbrados a
tomar decisiones? ¢Realmente realizan sus propios analisis de la informacion
recopilada, o solo utilizan los andlisis realizados por otros como punto de partida?
¢Cuaéles son los métodos que utiliza el publico actualmente para acceder a la

informacién? ;Como es que realizan el andlisis de los datos?
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Fase 2: Estrategia de Proyecto
En esta fase se debe considerar como se llevara a cabo el proyecto para satisfacer las
necesidades que se identificaron en la fase anterior.

Para ello se debe plantear lo siguiente:

o Necesidades a corto y medio plazo.

. Comprender el nivel de importancia del proyecto y como afectara al negocio.

o Como en todo proyecto, es necesario identificar los puntos fuertes y las
desventajas.

. Es importante tratar de anticipar las dificultades a las que se enfrentaran y

saber como las superarlas.

o Saber cudl es el rol de cada participante del proyecto.
. Reconocer cdmo se abordara cada una de las fase del proyecto.
o Identidicar niveles aceptables de éxito y fracaso para cada area del proyecto,

asi como planes de respaldo en caso de que no se cumplan esos objetivos.
. Definir niveles aceptables de éxito y fracaso para cada area del proyecto, asi
como planes de respaldo si no se cumplen esos objetivos.
. Determinar la politica de comunicacion que se seguira.
. Finalmente, cudl serd la estrategia.
El trabajo se facilitara mucho si se evallan esos puntos antes de iniciar el proyecto, ya
que asi uno estara preparado para cualquier problema y podra enfrentarlo o incluso

evitar que suceda.
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Fase 3: Seleccion de la Tecnologia

Se debe saber qué hardware y software se utilizara en el proyecto, esto debe hacerse lo
antes posible porque determinard qué se puede hacer y cémo se puede hacer. Es
necesario evaluar qué soluciones tecnoldgicas atienden las necesidades operativas y
cudles pueden ser soportadas dentro de la empresa. Los dos deben reunirse para discutir

la mejor opcidn para apoyar el proyecto.

Fase 4: Determinacion del Modelo de Informacién

Este paso es crucial para determinar para que se requiere el sistema de informacion, por

ejemplo:
. Determinar las variables que estaran bajo control.
. Dimensiones que se deben gestionar (lo mas importante de cada variable).

Esto serda fundamental para garantizar que cumpla el proyecto con los requisitos de

gestion de la empresa.

Fase 5: Modelado

Es fundamental analizar los datos disponibles y realizar el proceso de modelado una vez
obtenida toda la informacidn necesaria como resultado de las preguntas anteriores. Los
datos proporcionados por la empresa se recopilan durante el proceso de modelado, se
examinan y luego se crea una estructura que se puede utilizar para el analisis. Estas

estructuras son notablemente parecidos en casi todos los proyectos de BI.
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Hay dos tipos bésicos de modelos:

Modelo Estrella: Es la estructura mas bésica. Hay una tabla central de hechos con los
datos necesarios para el anélisis, rodeada de tablas de dimensiones.

La caracteristica distintiva de la arquitectura en estrella es que solo hay una tabla de
dimensiones para cada dimension. Esto significa que la Gnica tabla que esta relacionada
con otra es la tabla de hechos, lo que significa que toda la informacién sobre una
dimension en particular debe estar contenida en una sola tabla.

La clave principal de la tabla de hecho sera conformado por las claves principales en la
tabla de dimensiones.

Los atributos de los datos cuantificables se encuentran en la tabla de hechos, que

también se encuentra en las tablas de dimensiones.

Dimension Dimension

Cliente Tabla de Hechos Almacén
( b

Dimension Ventas Dimension
. J

Producto Tiempo

Figura 7 - Modelo de un esquema estrella. Fuente: Sarango (2011). Inteligencia de
negocios como apoyo a la toma de decisiones
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Las cualidades de un esquema estrella son las siguientes:

o La tabla de hechos es el centro de la estrella.

o Las tablas de dimensiones son los puntos de la estrella.

J Cada esquema se compone de una sola tabla de hechos.
Modelo Copo de Nieve: A diferencia del modelo estrella, este modelo también tiene
relaciones con otras tabla de hechos, incluidas las que se relacionan con las dimensiones
sin tener nada que ver con los hechos. Para obtener un esquema en copo de nieve, se
comienza con un esquema en estrella y se guarda la tabla de hechos, centrandose
unicamente en el modelado de tablas de dimensiones, que se divide en subtablas.
Modelo desarrollado para proveer el mantenimiento de las dimensiones. Sin embargo,
esto provoca que se conecten mas tablas, lo que complica la extraccion de datos y el

mantenimiento del modelo.

Fase 6: Procesamientos de Datos

En esta fase se formatean los datos de manera que se pueda obtener el modelo que ha
sido seleccionado en el paso anterior. Se puede realizar con la ayuda de la generacion
de nuevas bases de datos o agregando informacion a las bases existentes. Anteriormente
se describid esta fase como el proceso ETL. Los datos con los que se trabaja deben ser
coherentes desde la entrada hasta la salida, por lo que es importante trabajar con cuidado

y prestar atencién a los datos que se utilizan.
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Fase 7: Analisis y Produccién

Todo lo que se ha logrado hasta este punto ha sido la carga y gestion de datos. Esta etapa
consiste en asignar un valor a los datos y producir conocimiento e "inteligencia™ como
resultado. Se conoce esta fase como reporting, consiste en recopilar datos,
transformarlos y generar informes basados en los requisitos del cliente.

Para determinar los informes que requiere el cliente y asegurarse de que el proyecto esta
cumpliendo con los objetivos marcados, es fundamental mantener una buena

comunicacion con el cliente.

Fase 8: Difusion

El producto terminado, o los informes, se entregan a los humerosos clientes que los
demandan a lo largo de esta fase de distribucion. Esto implica principalmente el uso de
herramientas de inteligencia de negocios para la publicacion de estos informes o el
potencial para tener sistemas faciles de usar para que los propios usuarios puedan revisar
los datos de manera rapida y sencilla.

Toda la informacién del apartado anterior provino de la Tesis de Master de la
Universidad Privada de Ciencias Aplicadas, titulada “Disefio e implantacion de un
sistema de Business Intelligence para la gestion analitica de la facturacion y los KPIS
relevantes para el negocio en la empresa”, asi como el sitio web “decisiones y

tecnologia”.
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Microsoft Power BI

"Power Bl es un conjunto de aplicaciones de analisis de la informacion en las empresas,
que permite a los usuarios analizar datos y compartir informacion, es una herramienta
intuitiva que simplifica la obtencion de respuestas y permite a los usuarios acceder a sus
datos e informes desde cualquier lugar mediante aplicaciones moviles”, segun

Microsoft.

Power Bl service

Hundreds of data sources

. a “ CONNECT

IILD_ELII
e Power Bl gateways . LD_H

ACCESS = -

Power Bl Desktop

Figura 8 - Figura 8 - Herramienta Microsoft Power Bl. Fuente: https://qoo.gl/E20xz0

Microsoft Power Bl es una solucion de inteligencia de negocios que permite a los
usuarios combinar varias fuentes de datos (mas de 65), modelar y realizar el analisis de
los datos, para posteriormente mostrarlos por medio de paneles e informes que puedan
ser consultados de una forma fécil, atractiva e intuitiva.

Todos los datos internos y externos de la empresa pueden ser unificados por Power Bl,
ya sea en la nube o en una maquina local, se puede usar informacién de una hoja de
calculo de Excel, SAP, MailChimp, Salesforce, Dynamics CRM, Facebook, Google
Analytics, SQL Server o datos de otras fuentes. Por ejemplo, datos del Banco Mundial,

del Instituto Nacional de Estadistica, entre otros.
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Power Bl permite a los usuarios crear paneles, graficos e informes de cualquier tipo sin
necesidad de grandes conocimientos. Es simple ya que los usuarios solo deberan elegir
y ordenar qué tipo de graficos necesitan que aparezcan en el panel o informe después de
haber preparado los datos (modelado).

Segun Rivera (2018), Power Bl permite a los usuarios visualizar todo lo que les
interesa, como el rendimiento de sus cuentas bancarias, la cantidad de oportunidades de
negocio que tienen, la cantidad de ofertas que han realizado, la cantidad de pedidos que
han realizado y sus facturas, ademas de visualizr en un mapa en qué paises, regiones y/o
comunidades sus clientes estdn comprando la mayor parte de sus bienes y servicios, asi
como ver cédmo van las campafias de marketing y el logro de objetivos. Ademas, esta

herramienta tiene una aplicacién mavil disponible.

Implantacion cargando los datos directamente en Power Bl

Hay dos pasos en este caso: carga de datos y creacion de relaciones entre tablas.
Creacidn de tablas y carga de datos en Power Bl

Antes de importar datos de Excel a Power BI, se recomienda estructurar los datos en

una tabla con encabezados dentro de la hoja de célculo.
Esto hara posible que Power Bl ubique y cree las tablas adecuadas.
Se selecciona en Data > File > Excel. Se elige el archivo a subir y dentro de este la tabla.

Todo ha terminado con ese paso, y las tablas creadas y los datos cargados ahora estan

disponibles.
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Creacion de relaciones entre las tablas

Es necesario navegar por la barra de la derecha y elegir “ver las relaciones entre las
tablas™ para llegar a este paso. Power Bl crea algunos de manera automatica; ya sean
buenos o malos, se revisan y se agregan otros nuevos. Para hacer esto, seleccione
“manage relationships” y se creard una nueva, ello se logra seleccionando los campos

y tablas que soliciten (Rivera, 2018).

La herramienta Business Process Management (BPM)

Se utiliza una coleccion de metodologias, herramientas y tecnologias conocidas como
Business Process Management (BPM) para disefiar, representar, analizar y administrar

procesos de negocio operativos.

BPM es un enfoque que combina tecnologias de la informacion con metodologias de
proceso y gobierno para mejorar el rendimiento centrandose en los procesos mismos.
Para promover procesos de negocio eficientes, agiles y transparentes, los empresarios y

los socios tecnoldgicos colaboran para crear BPM (Garimella, Lees & Williams, 2008).

Segun Ko, Lee y Wah Lee (2009), indica que el BPM puede actuar como un método o
herramienta estratégica enfocada en los procesos de negocio que tiene una orientacion
integral de las personas, los procesos y las tecnologias de la informacion. El objetivo
del BPM es identificar, disefiar, implementar, documentar, monitorear y medir los
procesos de negocio de una empresa, que pueden ser tanto manuales como
automatizados. Es importante enfatizar que si bien BPM no es una tecnologia de
software, se beneficia de las herramientas de software cuando se implementa de manera

efectiva en una organizacion.
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Beneficios:

La relacion entre empleados, procesos y sistemas es crucial dentro de cualquier

organizacion, por lo que el uso de herramientas BPM le permite mantener todos

estos elementos sincronizados e integrados.

¢ Identificar cuales son los vinculos, las areas y los responsables que existen en
los procesos de negocio para tener una vision clara sobre 1os mismos.

e Permite identificar procesos organizacionales internos que son cuellos de
botella.

e Permite la identificacién de oportunidades de mejora de procesos, lo que

aumente notablemente el rendimiento.

e Se documentan los procesos de la empresa.
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Elemento Definicion Simbolo
Inicio Indica el Inicio de un proceso )
Fin Indica el fin del proceso, sin importar que existan O
mas caminos por donde el flujo pueda continuar.
. Indica accion, es la actividad que se realiza dentro
Actividad ! 9
del proceso.
Indica que existen un grupo de actividades que
Subproceso N .
generan un producto/servicio intermedio
Decision Este simbolo indica decision, puede tomarse uno u
exclusiva otro camino pero no los dos al mismo tiempo.
Se utiliza cuando en un punto se activan uno o mas
Compuerta caminos. o para sincronizar caminos activados
inclusiva previamente por una compuerta inclusiva usada
como punto de divergencia.
Compuerta Se utiliza cuando dos o mas actividades se deben g
- i
Paralela realizar en forma paralela. .
Indica que un mensaje puede ser enviado o '
Evento de recibido. Si el evento de mensaje es de recepcion, Envia
Mensaje indica que el proceso no continia hasta que el ( :
mensaje sea recibido.
Recibe
Indica una espera dentro del proceso. Este tipo de
Evento de evento puede utilizarse dentro del flujo de
1
temporizacion | secuencia indicando una espera entre las
actividades.
. : Envia al evento
Evento de Este evento permite conectar dos secciones del .
Enlace proceso si se encuentran muy separadas, )
Ingresa el evento
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Permite mostrar la informacion que una actividad
necesita, como las entradas y las salidas, representa

los documentos, informacion y otros objetos que e Documento
Artefactos . .
son usados o actualizados durante el proceso. i
Se asocian a los otros simbolos mediante una linea | -]
punteada. Base de datos
Linea de
secuencia de | Conecta una actividad a otra. S
flujo
Linea de Representan la interaccion entre varios procesos o
mensaje pools. | TTTTTTTTE >

Actia como contenedor de un proceso. El nombre

Piscina (pool) del pool debe ser el nombre del proceso. 5

Son subdivisiones del Pool. Representan los
diferentes participantes al interior de una i
Carril (lane) organizacién. El nombre de cada carril debe ser el | ||
nombre de los diferentes actores que ejecuten el
proceso.

Figura 9 - Simbologia de los elementos utilizados en BPM. Fuente: Rodriguez (2011).
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Marco Teorico
Business Intelligence, Inteligencia de Negocios:

Segun Curto (2010), es el conjunto de metodologias, aplicaciones y practicas, que
se centran en la generacion y gestion de la informacion para permitir a los usuarios de

una organizacion tomar mejores decisiones.
Cuadrante Mégico de Gartner:

Representacion grafica que anualmente clasifica a los proveedores de diversas
tecnologias, incluidos los sistemas de inteligencia de negocios. Los cuatro cuadrantes o
grupos incluyen lideres, aspirantes, visionarios y nichos especificos. Basado en los

avances anuales que presenta cada proveedor (Obregén, 2014).
Toma de decisiones:

Procedimiento de eleccion entre las diversas opciones posibles (Amaya, 2010).
Conocimiento:

Es informacion que se almacena y se pone a disposicién de quienes estén
interesados en ella para que puedan realizar y/o mejorar sus actividades mientras

adquieren conocimientos (Gutiérrez, 2012).
Informacion:

Gutiérrez (2012) define un grupo de datos que al relacionarse tienen un significado.
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ETL (Extract, Transform and Load):

Son los procesos que transmiten e integran datos desde uno o més sistemas fuente

hacia uno o mas sistemas destino (Sanchez L., 2014).

Segln Ramos (2011), una base de datos que recibe actualizaciones periddicas y
contiene informacion de numerosas fuentes se conoce como Data Warehouse o Data
Mart. Esto requiere la existencia de una serie de procedimientos que leen datos de
diversas fuentes, los transforman y adaptan a un modelo predeterminado, los limpiany
recortan, y luego los insertan en una base de datos de datos de destino. Se le conoce

como el proceso ETL, que significa extraer, transformar y cargar.
OLPT (Online Transactional Processing):

Segun Ramos (2011), los sistemas OLTP estan disefiados para administrar una gran
cantidad de solicitudes simultaneas en las bases de datos y permitir que los usuarios
ingresen, modifiquen, eliminen y revisen esos datos. Se estdn concentrando en
asegurarse de que cada operacién (transaccion) funcione con un nimero minimo de
colas y brinde una respuesta rapida. La mayoria de las personas usan sistemas para
administrar sistemas de administracion de bases de datos relacionales, que a menudo

tienen datos muy bien normalizados, para administrarlos.
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OLAP (On-Line Analytical Processing):

Los tiempos de respuesta son méas rapidos para consultas analiticas complejas e
iterativas como resultado del procesamiento analitico en linea, lo que permite un uso

mas eficiente del almacenamiento de datos para el anélisis en linea (Rojas, 2014).
Datawarehouse:

Es un almacén o repositorio de datos que recopila informacion de una variedad de
fuentes para utilizarla de apoyo en los procesos de toma de decisiones (Sanchez L.,

2014).
KPI (Key Performance Indicator):

Segun Ramos (2011), al permitir contextualizar un valor con los indicadores clave
de rendimiento, o KPI en inglés, dejan ir mas alla de la simple visualizacién de un valor.
Estos indicadores clave de rendimiento (KPI) miden qué tan bien se esta desempefiando
un proceso. Se puede utilizar un conjunto de KPIs para realizar un seguimiento del
estado actual del negocio con la finalidad de mejorar la gestion y los resultados de la

empresa.
Power BI:

Solucidn de inteligencia de negocios de Microsoft para empresas. Brinda analisis
de datos centrados en el usuario y capacidades de visualizacion para ayudar a mejorar

los procesos de toma de decisiones y la generacion de ideas de negocios (Lu, 2014).
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Proceso:

Segln la norma 1SO 9001 (2014), un proceso es un conjunto de actividades
interconectadas que pueden interactuar entre si. Estas actividades convierten los

elementos de entrada en resultados, por lo que la asignacion de recursos es fundamental.
Mejora Continua:

El objetivo del proceso de mejora continua, una nocion del siglo XX, es mejorar los
procesos, productos y servicios. Es importante reconocer todos los procesos
involucrados en el crecimiento y desarrollo de una organizacion o comunidad y realizar
un analisis razonable de cada paso dado. Acciones correctivos, preventivos y de
satisfaccion en afiliados o clientes son solo algunas de las herramientas utilizadas. Se
trata de la forma mas eficiente de mejorar la eficacia y calidad en las organizaciones

(Revista VirtualPro, 2016).
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1.2. Formulacion del problema

1.2.1. Problema General
¢De qué manera la implementacion de inteligencia de negocios, utilizando la
herramienta Power BIl, mejord la toma de decisiones en el area de ventas de la

empresa NICE COMUNICACIONES S.A.C. de la ciudad de Lima, 2020?

1.2.2. Problemas Especificos

e ;De qué manera la implementacion de Inteligencia de Negocios, utilizando la
herramienta Power B, redujo el tiempo de generacidn de reportes en el area de
ventas de la empresa NICE COMUNICACIONES S.A.C.?

e :De qué manera la implementacion de Inteligencia de Negocios, utilizando la
herramienta Power BI, mejoro la calidad de informacion en el area de ventas de
la empresa NICE COMUNICACIONES S.A.C.?

e ;De qué manera la implementacion de Inteligencia de Negocios, utilizando la
herramienta Power BI, permitio satisfacer al usuario final la necesidad de
informacion, de forma rapida e independiente en el area de ventas de la empresa

NICE COMUNICACIONES S.A.C.?
1.3. Objetivos

1.3.1. Objetivo General
Implementar Inteligencia de Negocios, utilizando la herramienta Power Bl para
mejorar la toma de decisiones en el area de ventas de la empresa NICE

COMUNICACIONES S.A.C. de la ciudad de Lima, 2020.
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1.3.2. Objetivos Especificos

e Determinar de qué manera la implementacion de Inteligencia de Negocios,
utilizando la herramienta Power BI, reduce el tiempo de generacion de reportes
en el area de ventas de la empresa NICE COMUNICACIONES S.A.C.

e Demostrar de qué manera la implementacion de Inteligencia de Negocios,
utilizando la herramienta Power Bl, mejora la calidad de informacion en el &rea
de ventas de la empresa NICE COMUNICACIONES S.A.C.

e Determinar de qué manera la implementacién de Inteligencia de Negocios,
utilizando la herramienta Power BI, permite satisfacer al usuario final la
necesidad de informacion, de forma rapida e independiente en el area de ventas

de la empresa NICE COMUNICACIONES S.A.C.

1.3.3. Alcances y limitaciones

1.3.3.1. Alcance
El presente trabajo de investigacion se enfocd en el area de ventas de la empresa
NICE COMUNICACIONES S.A.C. Se presentd informacion real y actualizada de
la demanda de los productos ofrecidos por la empresa desde el 2018 al 2020, lo cual
permitié obtener resultados veridicos para mejorar la toma de decisiones en el area
de ventas mediante el analisis de los datos historicos de la empresa. Se tomo la
decision de utilizar la herramienta Microsoft Power Bl para implementar la solucion
en su totalidad. Todos los informes y resultados analiticos se compartieron a traves

de Internet utilizando el servicio Power BI.
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1.3.3.2. Limitaciones

1.3.4.

Se present6 como limitacion el poco tiempo disponible para hacer la recoleccién de
informacion debido a que el personal estaba ocupado realizando sus labores. Otra
limitacion, fue la orientacién del disefio de implementacion de inteligencia de
negocios para mejorar la toma de decisiones en el &rea de ventas de la empresa hasta

el 2021.

Justificacion

Justificacion Teorica

La investigacion considerd los conceptos de inteligencia de negocios, que se define
como una coleccion de métodos, aplicaciones, practicas y capacidades destinadas a
la creacion y gestion de informacion que permita a los usuarios de una empresa tomar
mejores decisiones. Ademas, se explicé como el uso de la metodologia de Bl en el
negocio, permite que “los datos se conviertan en informacion y la informacion en
conocimiento”, permitiendo tener en el momento preciso para la toma de decisiones
la informacion real. La solucion de inteligencia de negocios propuesta en este trabajo
permitio a los usuarios analizar y explotar datos desde muchas perspectivas, asi como
crear y disefiar sus propios informes en funcion de sus necesidades, ya que tenian
acceso a todos los datos en el area de ventas integrada. Por ello, esta investigacion
permitié mejorar la efectividad en la toma de decisiones del area de ventas, lo que se
convirtié en una ventaja competitiva, permitiendo asi aumentar la utilidad en la

empresa.
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Justificacion Metodoldgica

Para lograr los objetivos del estudio, se considero la metodologia utilizada en las
soluciones de Inteligencia de Negocios, la cual usualmente esta relacionada con la
programacion. No obstante, existen herramientas orientadas al usuario final que son
maés intuitivas y hacen que este tipo de herramienta sea mas facil de usar para
personas que no tienen conocimientos avanzados de programacion. Este trabajo
podria ser utilizado como modelo para otras empresas del sector comercial, como
NICE COMUNICACIONES S.A.C., que brinda informacion completa y necesaria
para el desarrollo e implementacidn de inteligencia de negocios, presentandola como
una opcion viable De igual forma, esta investigacion servird como guia para futuros
investigadores que estén interesados en utilizar Business Intelligence en sus
proyectos de tesis.

Justificacion Préactica

Conforme a los objetivos de la investigacion, el resultado permite encontrar
soluciones con la Inteligencia de Negocios para mejorar los procesos de toma de
decisiones al reducir el tiempo y los recursos gastados, con la finalidad de tener la
informacién en manos de las personas que la necesitan, de manera que es
comprensible para todos y de manera rapida. En un area sensible como las ventas, es
fundamental contar con informacion oportuna y precisa porque las decisiones deben
tomarse rapidamente para obtener una ventaja competitiva. Como resultado, la
inteligencia de negocios es una solucién potencialmente Gtil para los problemas que
surgen cuando los ejecutivos solicitan informacion y el personal dedica mucho

tiempo a recopilar datos de varias fuentes y estandarizarlos.
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1.4. Hipdtesis

1.4.1.

1.4.2.

Hipotesis General

La implementacion de Inteligencia de Negocios, utilizando la herramienta Power B,
mejora la toma de decisiones en el area de ventas de la empresa NICE
COMUNICACIONES S.A.C. de la ciudad de Lima, 2020.

Hipotesis General Nula:

La implementacion de Inteligencia de Negocios, utilizando la herramienta Power B,
no mejora la toma de decisiones en el area de ventas de la empresa NICE

COMUNICACIONES S.A.C. de la ciudad de Lima, 2020.

Hipotesis Especificas

HE1: La implementacion de Inteligencia de Negocios, utilizando la herramienta
Power B, reduce el tiempo de generacion de reportes en el area de ventas de la
empresa NICE COMUNICACIONES S.A.C.

Hipdtesis Especifica Nula 1:

La implementacion de Inteligencia de Negocios, utilizando la herramienta Power B,
no reduce el tiempo de generacion de reportes en el area de ventas de la empresa
NICE COMUNICACIONES S.A.C.

HE2: La implementacion de Inteligencia de Negocios, utilizando la herramienta
Power BI, mejora la calidad de informacion en el area de ventas de la empresa NICE

COMUNICACIONES S.A.C.
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Hipdtesis Especifica Nula 2:

La implementacion de Inteligencia de Negocios, utilizando la herramienta Power B,
no mejora la calidad de informacion en el area de ventas de la empresa NICE
COMUNICACIONES S.A.C.

HE3: La implementacion de Inteligencia de Negocios, utilizando la herramienta
Power BI, permite satisfacer al usuario final la necesidad de informacion, de forma
rapida e independiente en el &rea de ventas de la empresa NICE
COMUNICACIONES S.A.C.

Hipdtesis Especifica Nula 3:

La implementacion de Inteligencia de Negocios, utilizando la herramienta Power BI,
no permite satisfacer al usuario final la necesidad de informacién, de forma rapida e

independiente en el area de ventas de laempresa NICE COMUNICACIONES S.A.C.
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CAPITULO II: METODOLOGIA
2.1. Tipo de investigacion
Segun el proposito:
Aplicada
Segun el disefio de investigacion:
Experimental

Grado: Pre-experimental

G: 01 X02

Figura 10 - Disefio Pre Experimental Pre
prueba- Pos prueba. Fuente: Rubio, L (2014).
Manual de estadistica.

2.2. Poblacion y muestra (Materiales, instrumentos y métodos)
Poblacién:

La poblacion considerada para esta investigacion son todos los procesos de la empresa

NICE COMUNICACIONES S.A.C. Lima- 2020.
Muestra:

La muestra esta constituida por el proceso comercial de la empresa NICE

COMUNICACIONES S.A.C. Lima -2020.
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2.3. Técnicas e instrumentos de recoleccion y analisis de datos
En base a las condiciones presentadas por la empresa en la que se realiza la
investigacion, se utilizara lo siguiente:
Técnica
En el estudio se emplearon las siguientes técnicas de recopilacion y analisis de datos
cuantitativos y cualitativos..
Entrevista
A través de la entrevista, el investigador consigue descripciones e informacion sobre
los mismos individuos que participan en una determinada realidad social. Por tal
motivo, por medio de las entrevistas se puede conocer informacion sobre las personas
entrevistadas y sus pensamientos, creencias y concepciones. Ademas, las producciones
de estas personas pueden aludir a hechos, sucesos o fenémenos que sucedieron en el
pasado, asi como con otros sucesos con los que los sujetos tienen una idea pero que no
han experimentado personalmente (Yuni y Urbano, 2006).
La entrevista no es una conversacion espontanea; se necesita preparacion. El
entrevistador puede extraer los recuerdos del entrevistado haciendo preguntas: esta es
una informacion coproducida cuyo valor esta determinado tanto por las experiencias
del entrevistado como por la capacidad del entrevistador para hacer preguntas.
1. La persona que serd entrevistada debe elegirse cuidadosamente: debe ser
representativa de la historia que se estudia; puede ser alguien que estuvo directamente
involucrado en un evento historico, es decir aquella persona que tomé una decision,

que fue testigo de los eventos o alguien con una historia personal distinguida.
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2. Informarse sobre el tema con anticipacion: El objetivo de la entrevista es
proporcionar mas informacion para la investigacion. Por ende, es fundamental tener
suficiente conocimiento previo sobre el tema para poder identificar qué aspectos
requieren investigacion adicional. Esto también ayuda a comprender e interpretar
mejor las respuestas que brinda el entrevistado.

3. Preparar las preguntas: se puede preparar un cuestionario cerrado con las
preguntas que se quiera realizat, o simplemente anotar los temas basicos que se desee
cubriry hacer las preguntas a medida que surjan a lo largo de la entrevista. Al formular
preguntas, se debe tomar en cuenta lo siguiente:

Se debe hacer preguntas amplias y faciles de responder, se puede iniciar la entrevista
con una pregunta genérica o personal que anime al entrevistado a hablar. Y, por
supuesto, una vez finalizada la entrevista, se agradece al entrevistado.

4. Registrar tanto lo que se dice como lo que no se dice: los gestos, el
comportamiento, el lenguaje manual y el silencio se suman a la informacion recopilada
en la grabadora.

5. Interpretar la informacién: tener en cuenta que las fuentes orales, al igual que
otras fuentes histdricas, son subjetivas, por lo que se debera complementar, verificar y
contrastar la informacion que ha recopilado con otras fuentes. El valor de las fuentes
orales es brindarle experiencias personales, opiniones criticas 0 una perspectiva mas
humana de los acontecimientos historicos.

Revision documental

Esta es una técnica de observacion complementaria si se registran acciones y

programas. La revision documental permite tener una idea de como se estan
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desarrollando los procesos y cuales son sus caracteristicas de los procesos, asi como

obtener informacion que apoye o refute lo dicho por el grupo entrevistado.

La historia "escrita" de acciones, experiencias y formas de pensar sobre ciertos

fendmenos, circunstancias y temas es lo que se conoce como documento. Es

recomendable establecer criterios de revision y clasificacion de los mismos, y

organizarlos segun el tipo de informacion que se necesite, como periodos de tiempo.
Segun Diana Obregdn (2018), consiste en revisar los documentos que aportan

los registros de operaciones y actividades del area o empresa a investigar.

Clasificacion:

1. Cualitativos: Memorandos, consultas, manuales de procedimientos y politicas.

2. Cuantitativos: Reportes, estados financieros, registros y formularios de captura de

datos.

Fases:

1. Fase de revision inicial y seleccion de documentos: Se refiere a la variedad de
registros escritos que se encuentra antes y durante la investigacion.

2. Fase de registro y sistematizacion: Se desarrolla sobre un modelo de fichas que

recoge la informacion fundamental de los recursos consultados.
Encuesta

La técnica de la encuesta es ampliamente utilizada como método de investigacion
porgue permite una recopilacion y analisis de datos rapidos y eficientes.
Segun Arias (2012), una entrevista es una técnica para recopilar informacion de un

grupo o muestra de personas sobre si mismas o sobre un tema determinado. Es un
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método de recopilar informacion mediante una encuesta disefiada correctamente y

aplicada a una determinada cantidad de personas.

A continuacion se presenta los pasos para realizar una encuesta:

1.

Se debe determinar lo que se desea incluir en la encuesta: incluso antes de
considerar como se vera la encuesta, se debe considerar lo que se desea incluir en
ella. Por tal motivo, tener una comprension clara del tema es fundamental, ya que
es el primer paso para desarrollar un cuestionario. Una vez que esté claro para qué
se utilizara la encuesta, el resto de los pasos encajaran.

Eleccién de las palabras correctas: es fundamental que las palabras o frases que
elija al crear el cuestionario sean faciles de entender, ya que no todos los
encuestados obtendran el significado que desea. Si las preguntas de los
cuestionarios no son claras, es casi seguro que los encuestados elegiran otra
opcién, lo que dara como resultado datos erréneos.

En algunos casos, puede ser mas atractivo para el creador de la encuesta combinar
dos preguntas relacionadas en una sola pregunta. Sin embargo, debido a que cada
pregunta puede arrojar un resultado diferente, esto es algo que debe evitarse.

En algunas ocasiones, el encuestado no necesariamente quiere elegir de entre las
opciones de respuestas que han sido proporcionadas por el creador de la encuesta,
en tal situacion ayuda tener “otra” opcion.

Hay preguntas abiertas o cerradas ¢Cual prefieres? El tipo de preguntas deberia
ser elegida cuidadosamente. Si la encuesta requiere que los pensamientos del

encuestado no estén restringidos, las preguntas abiertas son la mejor opcion. Sin
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embargo, si desea una respuesta especifica, puede pensar en hacer preguntas
cerradas.

6. Esfundamental conocer a la audiencia: es una regla general conocer a la audiencia
antes de crear una pregunta de encuesta. .

7. Considerar seleccionar la herramienta correcta para hacer llegar a la puerta las

preguntas a las personas que estan siendo encuestadas.
Instrumentos de recoleccion y analisis de datos

En la siguiente tabla, se muestra las técnicas e instrumentos que son necesarios para la
investigacion del presente trabajo.

Tabla 2 - Instrumentos para la recoleccion y analisis de datos

Técnica Instrumento

Entrevista Guia de entrevista
Papel bond
Lapiceros

Camara de celular con grabar de voz

Revisién documental Reportes de las Ventas Anuales
Informacion del Area Comercial
PC o Laptop

Internet

Herramientas de Office

Encuesta Formato de Cuestionario

PC o Laptop

Internet

Google Forms

Fuente: Elaboracion Propia
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2.4. Procedimiento
Entrevista
Objetivos: Reconocer las percepciones del gerente general y del gerente del &rea de
ventas con el fin de obtener informacion necesaria para la ejecucion del proyecto
actual.
Instrumentos:
e Guia de entrevista
e Papel bond
e Lapiceros
e Camara de celular con grabar de voz
Procedimiento:
1. Definir las preguntas pertinentes y adecuadas para conocer la situacién actual
de la empresa y determinar como gestionan en el area de ventas con respecto a la
toma de decisiones.
2. Crear una guia de entrevista, un documento que se utilizara para guiar el
proceso de la entrevista (Anexo N°1).
3. Se agenda una cita con el gerente del area de ventas NICE
COMUNICACIONES S.A.C., para aplicar la entrevista ya que es el encargado
del &rea que se quiere extraer informacion.
4. Entrevistar al gerente usando las preguntas de la que guia de entrevista.
5. Tomar nota de la informacion proporcionada por el gerente del area de ventas
de la empresa, preparar los resultados y entregar una copia al entrevistado.

6. Guardar los resultados para referencia y analisis.
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7. Andlisis de datos, se utiliza la informacion més relevante para trabajar
posteriormente con ello en la investigacion.
Revision Documental
Objetivo: Analizar la informacion recopilada para desarrollar la investigacion en base
a los datos encontrados.
Instrumentos:
e Reportes de las ventas anuales
e Informacion del Area Comercial
e PC o Laptop
e Internet
e Herramientas de Office
Procedimiento:
1. Identificar la informacion vital para el desarrollo de la investigacion.
2. Solicitar los reportes de las ventas anuales y la informacion del area comercial
a la gerente de la empresa NICE COMUNICACIONES S.A.C
3. Buscar la informacion que tenga relacién con la investigacion para que sea de
gran aporte para la investigacion.
4. Analizar la informacion recabada y aplicarla en el desarrollo de la

investigacion.
Encuesta

Obijetivo: Obtener informacion para desarrollar la investigacion en base a los datos

recopilados.
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Instrumentos:

Formato de Cuestionario
PC o Laptop
Internet

Google Forms

Procedimiento:

1. ldentificar adecuadamente lo que se desea conocer con la encuesta, para
formular las preguntas en el cuestionario con el objetivo de recopilar la
informacion interna sobre la gestion en el area de ventas, teniendo en cuenta a
los colaboradores y gerentes a cargo de la toma de decisiones.

2. Realizar formato de cuestionario mediante Google Forms (Anexo N° 3y N°5).

3. Se solicita autorizacion a la gerente general para compartir las encuestas
anonimas con los miembros del area de ventas y gerentes de la empresa NICE
COMUNICACIONES S.A.C.

4. Se procede a compartir las encuestas con los colaboradores del area de ventas
y con la gerencia.

5. Se archiva los resultados para anélisis y referencia.

6. Se analiza los datos obtenidos y se utiliza la informacién mas relevante para
trabajar posteriormente con ello en la investigacion.
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2.5. Aspectos Eticos
Consentimiento informado: Comienza a partir del momento en cuando se inicia
el levantamiento de informacion al participante de la investigacion; se tiene en
cuenta el compromiso por la parte ética para garantizar la capacidad del sujeto y
conceder el consentimiento sin coaccion alguna. En la investigacion se solicitd
permiso a los directivos del area comercial de la empresa, quienes brindaran

informacion relevante para el desarrollo del proyecto de investigacion.

Objetividad: La informacion entregada, tiene que estar expresada de manera

coherente y logica.

Originalidad: Se detallard las necesidades internas y externas del proyecto las
cuales comprenden aspectos de claridad y calidad, a su vez, se citaran las fuentes

bibliogréficas de manera de otorgar confianza.

Veracidad: La informacion que se esta analizando es real y en todo momento se

velara por la confidencialidad de la misma.
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CAPITULO Il1: RESULTADOS

3.1. Matriz de Consistencia
Tabla 3 - Matriz de Consistencia

Titulo: Implementacion de Inteligencia de Negocios para mejorar la toma de decisiones en el area de ventas de la empresa NICE
COMUNICACIONES S.A.C. de la ciudad de Lima, 2020.
Autor: Isabel Cristina Malaver Reyes

Operacionalizacién

Planteamiento del | Objetivos Hipotesis Variables y Sub- | Indicadores Metodologias,
Problema variables técnicas e
instrumentos

Pregunta General Objetivo General Hip6tesis General Variables Porcentaje de la Implementaciéon | Tipo de
;De qué manera Ila | Implementar Inteligencia de | La implementacion de | Independiente de Inteligencia de Negocios | Investigacion
implementacion de | Negocios, utiizando  la | Inteligencia de Negocios, | Implementacion  de | Utilizando la herramienta Power Bl | _ aplicativa
inteligencia de negocios, | herramienta Power Bl para | utilizando la herramienta Inteligencia de | N° de actividades realizadas ~ *100 - Experi

o~ : . . ' N perimental
utilizando la herramienta | mejorar la  toma  de | Power Bl, mejora la toma Negocios utilizando | N° de actividades programadas
Power BI, mejorara la toma | decisiones en el é&rea de | de decisiones en el area la herramienta Power Enfoque
de decisiones en el area de | ventas de la empresa NICE | de ventas de la empresa Bl Cuantitativo
COMUNICACIONES de la ciudad de Lima, 2020. COMUNICACIONES gerentes con la mejora de toma de Nivel
S.A.C. de la ciudad de S.A.C. de la ciudad de | \/5riaple decisiones Explicativo
Lima, 2020? Lima, 2020. ﬁ t Disefi

ependiente N° de gerentes isefo
Toma de decisiones | gatisfechos en el mes * 100 Pre-experimental
en el &rea de ventas Total de gerentes Poblacion

Problemas Especificos | Objetivos Especificos Hip6tesis Especificas | Variable indice de productividad parcial de la | L& derad poblacion
a) ¢De qué manera la | a) Determinar de qué manera | a) La implementacién de | Independiente 1 generacion de reportes COPSI er%\/a i p?,rﬁ
implementacion de | la implementacion de | Inteligencia de Negocios, | X1= Implementacion esta i des gaclo
Inteligencia de Negocios, | Inteligencia de Negocios, | utilizando la herramienta | de |nteligencia de son 0dos 0S
utilizando la herramienta | utilizando la herramienta | Power BIl, reduce el Negocios utilizando ) procesos de la
Power BI, reducird el | Power B, reduce el tiempo | tiempo de generacion de Total de reportes realizados empresa NICE

tiempo de generaciéon de
reportes en el area de
ventas de la empresa NICE

de generacion de reportes en
el area de ventas de la

reportes en el area de
ventas de la empresa
NICE

la herramienta Power
BI

Numero de horas hombre

COMUNICACIONES
S.A.C. Lima- 2020.
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COMUNICACIONES
S.AC?

b) ¢De qué manera la
implementacion de
Inteligencia de Negocios,
utilizando la herramienta
Power BI, mejorara la
calidad de informacién en el
area de ventas de la
empresa NICE
COMUNICACIONES
S.A.C.?

c) ¢De qué manera la
implementacién de
Inteligencia de Negocios,
utilizando la herramienta
Power BlI, permitira
satisfacer al usuario final la
necesidad de informacion,
de forma rapida e
independiente en el &rea de
ventas de la empresa NICE
COMUNICACIONES
S.A.C.?

empresa NICE
COMUNICACIONES S.A.C.

b) Demostrar de qué manera
la implementacion de
Inteligencia de Negocios,
utilizando la  herramienta
Power BI, mejora la calidad
de informacién en el area de
ventas de la empresa NICE
COMUNICACIONES S.A.C.

c¢) Determinar de qué manera
la implementacion de
Inteligencia de Negocios,
utilizando la  herramienta
Power BI, permite satisfacer
al usuario final la necesidad
de informacién, de forma
rapida e independiente en el
area de ventas de la empresa
NICE COMUNICACIONES
S.A.C.

COMUNICACIONES
S.A.C.

b) La implementacién de
Inteligencia de Negocios,
utilizando la herramienta
Power BI, mejora la
calidad de informacion en
el area de ventas de la
empresa NICE
COMUNICACIONES
S.A.C.

¢) La implementacién de
Inteligencia de Negocios,
utilizando la herramienta
Power BI, permite
satisfacer al usuario final
la necesidad de
informaciéon, de forma
rapida e independiente en
el area de ventas de la
empresa NICE
COMUNICACIONES
S.A.C.

Variable
Dependiente 1

Y1= Reduccién de
tiempo de generacion
de reportes

Variable
Independiente 2

X2=Implementacion
de Inteligencia de
Negocios utilizando
la herramienta Power
Bl

Variable
Dependiente 2

Y2= Calidad
Informacién

de

Variable
Independiente 3

X3= Implementacion

Tiempo de elaboracién de reportes

Muestra
_ La muestra esta
Tiempo total de constituida  por el
- proceso comercial de
elaboracion de reportes
x 100 la empresa NICE
Tiemnn nronramadn COMUNICACIONES
S.A.C. Lima -2020.
2.-Calidad de Informacioén Técnica e
Instrumentos
Cantidad de informacion Entrgylsta
Revisiéon documental
repetida *100 Encuesta
Total de informacion
3. Nivel de satisfaccion de los
usuarios finales con la

necesidad de Informacién

N° de usuarios finales

de Inteligencia de )
Negocios utilizando satisfechos en el mes * 100
la herramienta Power L
BI Total de usuarios finales
Variable
Dependiente 3
Y3= Satisfaccion de
necesidad de
informacion
Fuente: Elaboracion Propia
<Colocar los apellidos e inicial del primer nombre de los autores en orden alfabético, separados por Pag.
punto y coma> 73




UNIVERSIDAD LA TOMA DE DECISIONES EN EL AREA DE VENTAS DE LA EMPRESA
PRIVADA

1 “PN “IMPLEMENTACION DE INTELIGENCIA DE NEGOCIOS PARA MEJORAR
DEL NORTE MICE COMUNICACIONES S.A.C. DE LA CIUDAD DE LIMA, 20207

3.2. Variables: Estado inicial

3.2.1. Variable Independiente General: Implementacién de Inteligencia de Negocios
utilizando la herramienta Power Bl
La variable independiente de esta investigacion es la Implementacion de Inteligencia
de Negocios utilizando la herramienta Power Bl, para ello inicialmente se considera el
calculo de la formula, donde actualmente el porcentaje de implementacién es 0%,
debido a que antes de la elaboracion del proyecto no existia un plan de implementacion
de BI con la herramienta mencionada.
La formula es la siguiente:

e Porcentaje de la Implementacion de Inteligencia de Negocios utilizando la

herramienta Power BI: Indicador que mide porcentualmente la implementacion

de Business Intelligence utilizando la herramienta Power BI.

Porcentaje de Implementacion de = (N° de actividades realizadas) x 100

Inteligencia de Negocios  N° de actividades programadas

Ecuacion 1 - Férmula del porcentaje de implementacion de inteligencia de negocios

Fuente: Elaboracion Propia

- Sin data base
3.2.2. Variable Dependiente General: Toma de decisiones en el area de ventas
Para obtener este indicador en funcién a las decisiones tomadas en el &rea ventas, se
ha realizado la encuesta anonima mediante Google Forms, la cual se dirige a los
gerentes tanto del area de ventas como la gerencia general, debido a que son los
responsables de tomar las decisiones de dicha area.
En la encuesta se mide la satisfaccion de la gerencia con respecto a las decisiones que

son tomadas en el area de ventas. Esta encuesta estuvo conformada por 3 gerentes de
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la empresa NICE COMUNICACIONES S.A.C. en el presente afio en la ciudad de

Lima. Ver anexo N° 4.

e Nivel de satisfaccion de los gerentes con la mejora de toma de decisiones: En
este indicador se mide que tan satisfechos estan los gerentes con las decisiones que

se toman en el area de ventas.

Nivel de Satisfaccion de = N° de gerentes satisfechos en el mes x 100

los gerentes Total de gerentes

Ecuacion 2 - Férmula del nivel de satisfaccion de los gerentes con la mejora de toma
de decisiones. Fuente: Elaboracion Propia

A continuacion se presenta cuales fueron los resultados de la encuesta:

Tabla 4 : Cuadro resumen de resultados de la encuesta Andnima dirigida a los gerentes de
la empresa NICE COMUNICACIONES S.A.C.

N° de

Gerentes
Aplicados P.1 . .

Fuente: Elaboracién Propia
A continuacion, se menciona informacion relevante segun las respuestas de los
gerentes de la empresa NICE COMUNICACIONES S.A.C.:
e El 66.7% de los gerentes considera como “Malo”, que el proceso de toma de
decisiones en el area de ventas se desarrolle en base a intuicion y experiencia.
Mientras que el 33.3% restante, considera que es “Bueno” tomar las decisiones en

dicha area en base a la intuicion y experiencia.
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e Asimismo, inicialmente el 67% de los gerentes evaltia como “Malo” la calidad de

la informacidn en los reportes que se consigue en el area de ventas con el objetivo

de tomar decisiones.

En base a los resultados de la encuesta, se analizo la informacion en la siguiente tabla

de frecuencia en base a los niveles de la escala de Likert:

Tabla 5 - Tabla de Frecuencias Ordenadas de la encuesta dirigida a los gerentes de la empresa

NICE COMUNICACIONES S.A.C.
NIYEES Frecuencia Frecuencia Frecuencia Relativa \

Absoluta Absoluta Fraccion  Decimal Porcentaje % @ Porcentaje
Acumulada Acumulado

Excelente 6.67% 6.67%
Bueno 6 8 1/5 0.20 20.00% 26.67%
Regular 10 18 1/3 0.33 33.33% 60.00%
Malo 8 26 4/15 0.27 26.67% 86.67%
Pésimo 4 30 2/15 0.13 13.33% 100.00%
Total 30 100.00%

Fuente: Elaboracion Propia

B Excelente
M Bueno

H Regular
33.33% H Malo

 Pésimo

Figura 11 - Grafico de la Tabla de Frecuencia de los resultados de la encuesta Andnima dirigida a los
gerentes de la empresa NICE COMUNICACIONES S.A.C. Fuente: Elaboracion Propia
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Aplicando la formula de acuerdo con la encuesta realizada, se encontrd que solo uno

de los gerentes se encuentra parcialmente satisfecho con la toma de decisiones del &rea

de ventas.

con la toma de decisiones

Nivel de satisfaccion de los gerentes =1 x 100 = 33.33%

Por ende, se deduce que solo el 33.33% del total de gerentes se encuentra satisfecho

inicialmente con las decisiones que se toman usualmente en el area de ventas.

A continuacién se presenta los datos cuantitativos que presenta la toma de decisiones en

el &rea de ventas segln las ventas registradas en el sistema que utiliza la empresa NICE

COMUNICACIONES S.A.C.

msﬁwems por Vendedor - Cliente - Articulo] - = X
Archivo  Reportes Estadisticas  Tablas Procesos  Configuraciones Herramientas Ventana  Ayuda HEE
= K h z
Fa:turas_);/IEn\etas Lista de precios | Articulos Gges Tipo de Cambio Sahrd;l:lﬁwstsma
X[« e v |H[=| B|@|F|&| [ ] T 44| Toutms o ssEsleeEs
NICE COMUNICACIONES SA.C
Visual Asifact VENTAS POR VENDEDOR - CLIENTE - ARTICULO E
Moneda : Délares Desde: 1000001 Hasta: 9920042
Desde: 01/11/2018 Hasta: 30/06/2020
Mes Periodo RepVenta  Rep. CodDoc Serie NumFac FecEmision FecVeto  NumGuia  CodCliente  Nombredel Cliente Cod. Articulo Descripeion Articulo
November 201811 OFICINA 01 0 001 0003571 02/11/2018 02/11/2018 001-0006437 20554233181 SOLUCIONES ELECTRICAS ¥ DE CLIMATIZACION 1000260 CABLE TW-80 0.43
November 201811  OFICINA 0o 001 0003371 02/11/2018 02/11/2018 001-0006437 20554233181 SOLUCIONES ELECTRICAS ¥ DE CLIMATIZACION 1000261 CABLE TW-80 0.43
November 201811  OFICINA 0o 001 0003571 02/11/2018 02/11/2018 001-0006437 20554233181 SOLUCIONES ELECTRICAS ¥ DE CLIMATIZACION 1000262 CABLE TW-80 0.43
November 201811 OFICINA 01 0 001 0003571 02/11/2018 02/11/2018 001-0006437 20554233181 SOLUCIONES ELECTRICAS ¥ DE CLIMATIZACION 1000263 CABLE TW-80 0.45
November 201811  OFICINA 0o 001 0003371 02/11/2018 02/11/2018 001-0006437 20534233181 SOLUCIONES ELECTRICAS ¥ DE CLIMATIZACION 1000265 CABLE TW-800.45
November 201811  OFICINA 0o 001 0003571 02/11/2018 02/11/2018 001-0006437 20534233181 SOLUCIONES ELECTRICAS ¥ DE CLIMATIZACION 1000264 CABLE TW-800.45
November 201811 QFICINA 0 0 001 0005573 f 05/12/2018  001-0006439 20102287437 M Y M CONSULTORES SRL 1000078 CABLE/NH-80 0.45
November 201811 OFICINA 01 01 001 0005573 05/12/2018  001-0006439 20102287437 M Y M CONSULTORES SRL 1000079 CABLE/NH-80 0.45:
November 201811 OFICINA 0o 001 0003373 03/12/2018  001-0006439 20102287437 M ¥ M CONSULTORES SRL 4300013 CODQ PVCDS. 6"
November 201811  OFICINA 01 01 001 0005573 05/11/2018 05/12/2018 001-0006439 20102287437 M Y M CONSULTORES SRL 4300034 CURVA PVC SAP 3
November 201811  OFICINA 01 01 001 0005573 05/11/2018 05/12/2018 001-0006439 20102287437 M Y M CONSULTORES SRL 4300062 TEEPVCDS. 2" 8
November 201811 OFICINA 01 0 001 0003373 05/11/2018 05/12/2018 001-0006439 20102287437 M Y M CONSULTORES SRL 4300123 YEEPVCDS. 2" SF
November 201811 OFICINA 01 0 001 0003573 05/11/2018 05/12/2018 001-0006439 20102287437 M ¥ M CONSULTORES SRL 4300176 REDUCCION PVCI
November 201811  OFICINA 0o 001 0003373 05/11/2018 03/12/2018 001-0006439 20102287437 M ¥ M CONSULTORES SRL 0800216 LUMINARIA HERN.
November 201811 OFICINA 01 0 001 0003573 05/11/2018 05/12/2018 001-0006439 20102287437 M ¥ M CONSULTORES SRL 0800261 FOCOLED 18 WA?
November 201811 OFICINA 01 0 001 0003574 05/11/2018 05/122018 001-0006440 20551778135 ACSA CORP SAC 3400002 CBUTP CCACAT. .
« i D
MantObseraciones Q jsuyon Consulta 29/09/2020

Figura 12 - Registro de las Ventas en el Sistema ACONSYS de la empresa NICE COMUNICACIONES
S.A.C. periodo Noviembre del 2018 a Junio del 2020
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indice de productividad parcial de la generacion de reportes
Segun Carro Paz y Gonzalez Gomez (2012), la productividad parcial se define como la
relacion entre la totalidad de la salida de un sistema (salida) y uno de los recursos

utilizados (insumo o entrada).

Productividad Parcial = Salida Total

Una Entrada
Ecuacién 3 - Formula del indice de Productividad Parcial

Fuente: R. Carro (2012).
En base a la formulacion del indicador anterior, es que se genera el siguiente para

calcular el indice de productividad parcial de la generacion de reportes.

indice de productividad parcial = Total de reportes realizados

de la generacion de reportes NUmero de horas hombre

Ecuacion 4 - Férmula del indice de Productividad Parcial de la generacion de reportes

Fuente: Elaboracion Propia

En la empresa NICE COMUNICACIONES S.A.C. se labora 8 horas, en el area de
ventas es donde se realizan los reportes solicitados por la gerencia para analizar los datos
en base a lo que suelen tomar decisiones los responsables de dicha accion.

Segun la revision documentaria en fisico, se observa que son 4 los colaboradores del
area comercial, quienes entregan los reportes solicitados por la gerencia cada mes,
generando solo 2 reportes, en consideracion a las horas hombre laboradas que son 8
horas laborables por cada uno de los miembros del area comercial que generan los

reportes, lo cual da un resultado de 32 horas hombre.
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Tabla 6 - Cuadro resumen de revision documentaria de los reportes

Cantidad de colaboradores del area

comercial

Reportes realizados en total 8 reportes

Horas hombre en total 32 horas hombre

Fuente: Elaboracién Propia

Aplicando la férmula de productividad parcial:

indice de productividad parcial = 8 reportes =0.25 reportes por hora hombre

32 horas hombre
Por lo tanto, este indicador demuestra que los colaboradores del area de ventas

encargados de generar los reportes producen 0.25 reportes por cada hora hombre. Sin
embargo, el gerente comercial considera que lo minimo a realizar es un reporte por cada

hora hombre.
Tiempo de elaboracion de reportes

En este indicador se considera la informacion recopilada segln la entrevista que se ha
Ilevado a cabo con el gerente comercial de NICE COMUNICACIONES S.A.C., Jorge
Suydn, quien manifiesta que el tiempo promedio de elaboracion de reportes solicitados
por la parte gerencial les toma a los responsables entre 24 a 48 horas como maximo,
solo elaboracion, ya que hace énfasis en que les toma mas tiempo analizar dichos
reportes. Ver anexo N° 2.

Por otro lado, se conoce la cantidad de horas que demora el proceso de elaboracién de
reportes, que consta un total de 32 horas por los 4 colaboradores del area de ventas que

se encargan de generar los reportes solicitados por gerencia.
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Tiempo de elaboracion de reportes = Tiempo total de elaboracion de reportes x 100

Tiempo programado de elaboracién de reportes

Ecuacién 5 - Férmula del tiempo de elaboracién de reportes.
Fuente: Elaboracién Propia

Aplicando la formula del indicador anterior se obtiene lo siguiente:

Tiempo de elaboracion de reportes=_32  x 100 = 67%
48

Lo cual indica que estd a un 67% del tiempo estimado, y no esta siendo 6ptimo el tiempo
de elaboracion de reportes.

Calidad de Informacion:

En esta variable inicialmente se observa que algunos productos tienen la misma
descripcion, pero diferente codigo, lo cual genera confusion al crear los reportes, ya que
la informacion no se considera de calidad al tener diferentes cddigos porque no se puede
evaluar la rotacion de un producto que tiene dos cddigos creados en el sistema
ACONSYS, es por ello que a través del sistema se pretende utilizar la informacion
registrada para posteriormente identificar con el proceso ETL, los productos que han
sido duplicados en informacion.

El siguiente indicador mide porcentualmente la calidad de informacion:

Calidad de Informacion = Cantidad de informacion repetida x 100

Total de informacion
Ecuacion 6 - Férmula de la calidad de Informacién

Fuente: Elaboracién Propia

- Sin data base
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Inicialmente no se tiene hallazgos de la cantidad total de informacién repetida, ya que

ello se podra conocer posteriormente con el proceso ETL, el cual forma parte de la

implementacién de inteligencia de negocios. Sin embargo, se muestra evidencia de uno

de los productos que tiene codigo repetido, tal y como se visualiza a continuacion:

Visual Asicoti - NICE COMUNICACIONES S.AC - [Catalogo de Articulos]
& Archivo Reportes Graficos Tablas

Configuraciones  Herramientas Ventana Ayuda

-l ‘ =} <@ J P
Cotizaciones Articulos Cuentas Corrientes| Tipo de (amblo‘ 7Salu del Sistema
[E|=] W] «]r|n]| lea|ulaig] s 2| ¥ X
~ Descripcion
Codigo E LNION CONDUIT EMT DE ACERD /4"
Descripcion [?.IJN\DN DI 8300003 UNION CONDUIT EMT DE ACERO 3/4" CON UL SSCP-0755 | 03007
FechadeAta [ 7/ 3] UnidadAm | =~
Linea [ =] Cetegaia [ =
Modelo [ Marca ‘
Ubicacién | Procedencia |
NAVIA CONDUIT
| Desc. Adicionsles | Proveedores | Foto
Unidades. [ Reposicion | Parametros
Prec. ListaFOB | Stock Min. |
Costo FOB Stock Max |
Costo CIF I DiasReposicién [
CostoAlmacén | Pide Reposicion [
ParArancelaria | 2 |l
— Led | I3 |

Mant Articulos

imalaver Buscar

05/10/2020

Figura 13 - Ejemplo de duplicidad de Informacién de Productos en el Sistema ACONSYS
de la empresa NICE COMUNICACIONES S.A.C.

Asi como el ejemplo anterior, se observa que el producto tiene la informacion registrada

dos veces con dos diferentes codigos creados, lo cual genera insatisfaccion por parte de

la informacion registrada que no es de calidad, por ende los usuarios de este sistema no

pueden realizar efectivamente los reportes y cotizaciones en el area de ventas.

Nivel de satisfaccion de los usuarios finales con la necesidad de Informacién

Este indicador mide el nivel de satisfaccion de los usuarios finales, es decir los asesores

comerciales, con respecto a la necesidad de informacidn que tienen para realizar los

reportes de manera efectiva.
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Determinar de qué manera la implementacion de Inteligencia de Negocios, utilizando la
herramienta Power BI, permite satisfacer al usuario final la necesidad de informacion,
de forma rapida e independiente en el area de ventas de la empresa NICE

COMUNICACIONES S.A.C.

Nivel de satisfaccion de los = Nimero de usuarios finales satisfechos en el mes x100

usuarios finales con la Total de usuarios finales

necesidad de informacién
Ecuacion 7 - Formula del nivel de satisfaccion de los usuarios finales con la necesidad
de informacion. Fuente: Elaboracion Propia

Los resultados de la encuesta a los colaboradores fueron los siguientes:

Tabla 7 - Cuadro resumen de resultados de la encuesta Anénima dirigida a los colaboradores del

N° de
Colaboradores P.1 P.2 P.3
Aplicados

area de ventas de la empresa NICE COMUNICACIONES S.A.C.
Fuente: Elaboracion propia
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A continuacioén, se menciona informacién relevante segun las respuestas iniciales de los
colaboradores del &rea de ventas de la empresa NICE COMUNICACIONES S.A.C.:

e EI42.9% de los colaboradores califica como “Pésimo”, que la calidad de reportes
generados ayude a mejorar la toma de decisiones en el area de ventas. Es decir,
consideran que los reportes no son eficientes, por ende, esos reportes no ayudan
a mejorar la toma de decisiones en el area de ventas, debido a la falta de calidad
de informacion ya que el 57.1% de los miembros del area de ventas considera
como “Malo” la calidad de informacion que se tiene registrada en el sistema
ACONSYS.

o EI142.9% considera como “Malo” el tiempo de respuesta en su entrega de reportes
que son solicitados por la gerencia. Es decir, los tiempos que se estiman para la

entrega de reportes no son Optimos.

En base a los resultados de la encuesta, se analizo la informacion en la siguiente tabla

de frecuencia en base a los niveles de la escala de Likert:

Tabla 8 - Tabla de Frecuencias Ordenadas de la encuesta dirigida a los colaboradores del area
de ventas de la empresa NICE COMUNICACIONES S.A.C.

Niveles Frecuencia Frecuencia Frecuencia Relativa

Absoluta Absoluta  Fraccion  Decimal Porcentaje %  Porcentaje
Acumulada Acumulado

Excelente 0.057 5.71% 5.71%

Bueno 0.171 17.14% 22.86%

Regular 0.400 40.00% 62.86%

Malo 0.314 31.43% 94.29%

Pésimo 0.057 5.71% 100.00%

Total 100.00%

Fuente: Elaboracion Propia
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H Excelente
M Bueno
 Regular
H Malo

M Pésimo

Figura 14 - Grafico de la Tabla de Frecuencia de los resultados de la encuesta Anénima
dirigida a los colaboradores del area de ventas de la empresa NICE COMUNICACIONES
S.A.C. Fuente: Elaboracién Propia.

Aplicando la férmula de acuerdo con la encuesta realizada, se encontré que solo dos de
los usuarios finales se encuentra parcialmente satisfecho con la necesidad de
informacidn, de manera rapida e independiente en el area de ventas de la empresa NICE

COMUNICACIONES S.A.C.

Nivel de satisfaccion de los usuarios finales= __ 2 x100 = 28%

con la necesidad de informacion 7

Por lo tanto, solo el 28% del total de colaboradores del area de ventas se considera

satisfecho con lo mencionado anteriormente.
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3.3. Implementacién de Inteligencia de Negocios, para mejorar la toma de

decisiones, en el &rea de ventas de la empresa NICE COMUNICACIONES S.A.C.

Parte I: Estudio tedrico para el desarrollo de la implementacion de inteligencia de

negocios, utilizando la herramienta Power BI.

Identificacién de la Empresa

Tabla 9 - Identificacion de la Empresa
Razo6n Social

Giro del Negocio

Sector

Gerente General

Direccion

Email
Distrito

Fuente: Elaboracién Propia

Datos Generales

Nice Comunicaciones S.A.C.

Venta de material eléctrico y de construccion

Venta al por mayor no especializado

Lisette Ordinola Roldan

Calle Comandante Moore 225 — Lima

ventas@nice.com.pe

San Miguel

Tabla 10 - Datos Generales de la Empresa

RUC:

Inicio de Actividades:
NUmero de Empleados:

Concepto:

Productos y servicios:

Fuente: Elaboraciéon Propia

Datos Generales
20565850106

15/10/2014

15

Venta, distribucién e importacion de materiales

eléctricos en general para diversas industrias como

las de construccién y mineria.

e Canaletas y tuberias / Gabinetes para Data Center

e Conectividad y Fibra Optica / Huminacion
/Soluciones de CCTV

e Tableros eléctricos / Interruptores vy
Tomacorrientes / Intercomunicadores
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Descripcion de la Empresa

Nice Comunicaciones S.A.C. fue creada y fundada el 10 de Octubre del 2014 y fue
registrada dentro de las sociedades mercantiles y comerciales como una SOCIEDAD
ANONIMA CERRADA. Inici6 sus actividades econdmicas el 15 de Octubre del 2014
dentro del sector Venta al por mayor no especializada, con el objetivo de prestar sus
servicios dedicado a la venta, distribucion e importacion de materiales eléctricos de las
marcas Indeco, Conductores Mexicanos (Condumex) y Centelsa; ademas de brindar
soluciones en cables para construccion, mineria e industria, en baja y media tension.
Ofrecen también soluciones completas en disefio y armado de tableros eléctricos para
uso residencial, asi como placas interruptores, toma corrientes, pulsadores,
conmutadores en la marca Schneider Electric.

Durante los ultimos afios, se ha podido analizar una ventaja competitiva que consistié en
poner a disposicién del mercado la distribucion e importacion de materiales eléctricos y
de comunicaciones ya que la empresa cuenta con amplia experiencia en los rubros que
ofrece sus productos. Esta situacion beneficio a la empresa, ya que surgieron nuevas
oportunidades para el crecimiento de ésta y la distribucion de sus productos dentro del
mercado peruano. Nice Comunicaciones cuenta con proveedores de calidad y aliados
reconocidos en el rubro, como: CONDUMEX, CENTELSA, AMP NETCONNECT,

NICE DATACOM, TOTEN, GENERAL ELECTRIC, BTICINO, etc.

Actualmente, la empresa tiene como gerente general a la licenciada Lisette Ordinola
Roldan y como Gerente Comercial a Jorge Enrique Suyon Estacio, quienes fundaron esta
empresa, llevando bienestar y brindando servicios de buena calidad a través de los afios,

caracterizandose por el buen trato directo con los clientes.
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Gerencia General

Departamento de Operaciones

Departamento Administrativo Departamento Comercial

Compras Asesores

Almacén

Despachos

o Tesoreria

Recursos

Humanos . . .
Nacionales Comerciales

Importaciones Asistente
Comercial

Figura 15 - Organigrama de la empresa NICE COMUNICACIONES S.A.C. Fuente: Elaboracion
Propia

La empresa NICE COMUNICACIONES S.A.C. comercializa lo siguiente:

Tabla 11 - Productos que comercializa la empresa NICE COMUNICACIONES S.A.C.
Cables y conductores:

Tableros eléctricos Tableros empotrados,
transferencias
e Diversos grados de proteccion IP

adosados, autosoportados y con

Interruptores e Soluciones completas de placas y dados interruptores,
tomacorrientes pulsadores

e Acabados residenciales, comerciales e industriales
e V=GO 5 o Sistemas de 2 y 4 hilos

e Anexos y teléfonos con video y manos libres
O-NEIEEATE e o Canaletas de PVC de diversas medidas

e Accesorios para enrutamiento y proteccion

e Tuberias metalicas conduit, rigidas y flexibles
CELEE el PELEH o Gabinetes para adosar y de piso, con puertas de vidrio y/o
Center microperforadas

Conectividad y Fibra
Optica
lluminacién

Soluciones completas para categoria 6, 6A 'y 7

Cables con chagqueta LSZH nivel 1y nivel 3

Soluciones para iluminacion convencional y LED
Equipos herméticos, paneles, rejillas de adosar u empotrar
Equipos de vigilancia, alternativas en HD y Full HD

Soluciones de CCTV |
Fuente: Elaboracion Propia
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reconocidos en el rubro, con los que la empresa comercializa sus productos:

Tabla 12 - Marcas con las
Nombre de | Productos

la Marca

Indeco Fabrican y comercializan cables de

baja, media y alta tension.

que comercializa la empresa NICE COMUNICACIONES S.A.C.
Logo de la Marca

empresa S\Sexans

Fabrican y comercializan cables de

Centelsa energia y telecomunicaciones.

[ =]

)/ A ®
A— —
 — —
CABLES DE ENERGIA ¥ DE TELECOMUNICACIONES 5.A.

Una empresa Viakable

General
Electric

Equipos para la produccion de
hidrocarburos, motores de aviacion, y
generacion eléctrica.

|General Electric

Bandejas deslizable, gabinetes de
pared, gabinetes de piso, Kits de
ventiladores y ordenador de cables.

TOUTEN

BTicino Accesorios de soporte, fijacion y
suspension; enchufes; tomas aéreas;
entre otros articulos eléctricos para

baja tension.

Legrand

Aparatos eléctricos y canalizaciones
de cables.

L1 legrand’

AMP
Netconnect

Bandejas, cables UTP, fibra Optica,
jacks cat.5E/ 6/ 6A, ordenadores y
patch cords.

NETCONNECT
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®hplelll @ Cables y componentes electrdnicos,
productos tubulares de acero de
precision y en autopartes.

CONDUWIEDK

CAELES

Cintas aislantes de vinilo, cinta
scotch, cinta temflex, etc. w

Productos eléctricos y de
automatizacion, sistemas y soluciones A I‘ l'
de servicio

Fuente: Elaboraciéon Propia

Misidn: «Consolidarnos como un proveedor e importador de materiales de energia y de
comunicacion muy confiable, dedicados y con un trato muy cercano a trabajadores,
proveedores y clientex.

Vision: «Ser la mejor empresa en el rubro en el mercado nacional, reconocido por
nuestra calidad de equipos y el soporte técnico altamente calificado ademaés de crear un
lazo de confianza con nuestros clientes, que perdure en el tiempox.

Valores

Esta empresa tiene la capacidad de impartir valores tanto entre trabajadores como con
los clientes que requieran de este tipo de productos y servicios, entre ellos tenemos: El
compromiso, el trabajo en equipo, la honradez, puntualidad, responsabilidad, ética y el

respeto.
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DISENO E IMPLEMENTACION 81
id  Modo Nombre de tarea % Duracion  Comienzo  fin b2 \31 ago'20 Tsep'20) ‘u p 20 2sep'2 Weep' Soct'2 120020 190ct'20 Hod 20 2no0v'20 9nov'20 1600y 20 2An
de completada XLVISID L_M_K.J‘V.S.D_L_M_XIJ_V.S_D L_M_K.J.V_S_D_L_M_K_JJV.S_D_L_M_)(lJ_V_S_D L_M_K.J_V.‘S_D_LM_X“_V_S_D L_M_)(_.I|V_5_D_L_M_K.J_V.S|D_L_M_X‘} ViSiD L_M_K.J_V_S_D_L_M_X‘J_V,S_D Ll
1 DISENO DE LA IMPLEMENTACION BI 100%  24dias jue27/08/20 mar 29/09/20 100%
2 FASE 1; DETERMINACION DE REQUERIMIENTOS 100%  3dias  jue 27/08/20 lun 31/08/20 100%
1.1. Determinacion de medidas y dimensiones 100% 3dias  jue 27/08/20 lun 31/08/20 100%
FASE 2: ESTRATEGIA DEL PROYECTO 100%  2dias  mar8/09/20 mié9/03/20 100%
2.1, Propuesta del Modelo de Inteligencia de  100% 2dias  mar 8/09/20 mié 9/09/20
Negocios
FASE 3: SELECCION DE LA TECNOLOGIA 100%  2dias  lun14/09/20 mar 15/09/20 100%
3.1. Seleccion de herramienta a utilizar 100%  2dias  lun14/09/20 mar 15/09/20 100%
FASE 4: DETERMINACION DEL MODELO DE 100% Gdias  mar mar 29/09/20 e 100%
INFORMACION 22/09/20
4.1, Determinar dimensiones a gestionar ~ 100%  4dfas  mar 22/09/20 vie 25/09/20 P, 100%
4,2, Determinar la Tabla de Hechos 100%  2dias  vie 25/09/20 mar 29/09/20 o— %
IMPLEMENTACION BI 100%  37dias jue1/10/20 vie20/11/20 100%
FASE 5: Modelado 100%  12dias jue1/10/20 vie16/10/20 100%
5.1, Estudiar los datos obtenidos 100%  3dias  jue1/10/20 lun5/10/20 100%
5.2, Realizar el proceso de Modelado Dimensic100%  Sdias  mar 6/10/20 lun 12/10/20 R 100%
5.3. Creacion de estructura para el andlisis ~ 100% 4dias  mar 13/10/20 vie 16/10/20 Fes100%
FASE 6: Procesamientos de Datos 100%  10dias lun 19/10/20 vie 30/10/20 100%
6.1. Procesamiento ETL 100% 10dias  |un19/10/20 vie 30/10/20 %
FASE 7: Andlisis y Produccion 100%  10dias lun2/11/20 vie13/11/20 100%
7.1. Definir os reportes requeridos 100%  3dias  lun2/11/20 mié4/11/20 100%
7.2, Creacion de reportes en base a requisitos 100%  7dias  jue 5/11/20 vie 13/11/20 *— 100%
FASE 8: Difusion 100%  2dias  jue19/11/20 vie 20/11/20 E 100%
8.1.Entrega y publicacion de reportes finales 100%  2dfas  jue 19/11/20 vie 20/11/20 100%
FIN 100%  ldia  vie20/11/20 vie20/14/20 | = 100%
Tareas criticas Tarea Tarea manual solo duracion Hita de linea hase o Resumen =1 Tareasextemss Hita inactivo
Divisidn aitica PHOETRRRRe Division PEEREEEEEE golg ef comienzo C Lines base —— Hil0 * Resumen manual =1 Hiexemo ¢ Resumen inactivo
Progreso de tarea critica Progreso de tarea solo fin 1 Divisionde lalinea base v vravavsony Progresodel resumen  me——" Resumen del proyecto | 1 Tareainactiva Fecha limite ¥
Pagina 1

Diagrama de GANTT de la Implementacién de Inteligencia de Negocios para mejorar la toma de decisiones en el area de ventas de la empresa NICE COMUNICACIONES S.A.C.

Fuente: Elaboracién Propia
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Parte 11: Desarrollo de la implementacién de Inteligencia de Negocios, utilizando la

herramienta Power Bl

La metodologia para el disefio e implementacion del sistema de inteligencia de negocios
se enfoco en las necesidades del &area de ventas de la empresa NICE
COMUNICACIONES S.A.C., con el objetivo de analizar la informacion utilizada para
generar reportes de ventas de manera precisa y oportuna, con informacion a la medida
de la necesidades de la empresa que le permita tomar decisiones mas acertadas. Para
ello se propone que el disefio e implementacion se realice en base a la metodologia que
se obtuvo de la Tesis de Master de la Universidad Privada de Ciencias Aplicadas,
titulada “Disefio e implantacion de un sistema de Business Intelligence para la gestion
analitica de la facturacion y los KPIS relevantes para el negocio en la empresa” y de la

web “decisiones y tecnologia”.

A continuacién, se desarrollara la implantacion de inteligencia de negocios para mejorar

la toma de decisiones en el area de ventas, siguiendo las siguientes fases:
Etapa de Disefio de la Implementacion:
Fase 1. Determinacion de Requerimientos

Para determinar los requerimientos de la empresa, se realizaron entrevistas al personal
responsable del area ventas, el gerente comercial, los asesores comerciales, la asistente
comercial y a la gerencia general. Aparte de ello, se recopilé informacion de
documentos, bases de datos y reportes histéricos del sistema ERP que utilizan en la

empresa (Sistema ACONSYYS).
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Los requerimientos permiten identificar:
o Las medidas

. Las dimensiones

Definicion de Medidas
e Las ventas durante un periodo de tiempo determinado, por cliente, el
vendedor, documento y producto.
e Las ventas por cantidad.
e Las ventas brutas y/o netas.
e Total, en términos de IGV respecto a las ventas.

e Ventas por descuento.

Los siguientes requisitos para una solucion de inteligencia de negocios se definen en
base a toda la informacién recopilada de entrevistas, bases de datos y reportes historicos:
o ¢Cual es el monto total de las ventas durante un periodo de tiempo
determinado?
o ¢Quiénes son los mejores clientes?

o ¢Quién es el mejor vendedor?

¢Cuél es el producto méas vendido?

¢Cudl es la categoria mas vendida?
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Tabla 13 - Temas Analiticos
Tema Analitico  Andlisis o requerimiento Proceso de Comentarios
Inferido o Pedido Negocio de
Soporte

Anélisis Comparativo del valor Ventas Por valor, por afio, por
Ventas neto vendido mes, por trimestre,
por cantidad.
Andlisis Mejores clientes Ventas Por valor, por afo, por
Ventas mes, por cantidad.
AGEUNH Rendimiento de Ventas Por valor, por afio, por
Ventas vendedores cantidad, por mes.
AGEUNH Producto mas vendido Ventas Por valor, por afo, por
Ventas cantidad.
GEUNT +[c| Categoria mas vendida Ventas Por valor, cantidad,
Ventas por afio, por mes.

Fuente: Elaboracion Propia

Descripcion del proceso de toma de decisiones

El procedimiento inicia cuando la gerente general convoca a una reunién con las areas
involucradas en la toma de decisiones. La gerente general establece posibles
promociones de ventas mediante propuestas, para ello solicita la informacion del area
de ventas al gerente comercial, Jorge Enrique Suyon, quien en se encarga de tomar las
decisiones junto a la gerente general de la empresa NICE COMUNICACIONES S.A.C.
Los asesores comerciales son los encargados de realizar los reportes para que la gerencia
pueda analizar su informacion. El asesor ingresa al sistema comercial y extrae la
informacion necesaria para realizar los reportes, esto lo descarga en archivos de Excel
y procede a entregar esta informacion a la asistente comercial para que apoye en la
generacion de dichos reportes.

La asistente comercial se encarga de revisar que la informacion recopilada en los

reportes sea de calidad, sin embargo; la elaboracion se retrasa debido a que existen

<Colocar los apellidos e inicial del primer nombre de los autores en orden alfabético, separados por Pag.

punto y coma> 93



1

“PN “IMPLEMENTACION DE INTELIGENCIA DE NEGOCIOS PARA MEJORAR

UNIVERSIDAD LA TOMA DE DECISIONES EN EL AREA DE VENTAS DE LA EMPRESA
DEL NORTE MICE COMUNICACIONES 5.A.C. DE LA CIUDAD DE LIMA, 20207

algunos productos que tienen la misma descripcion, pero diferente codigo, lo cual
genera confusion al crear los reportes, ya que la informacidn no se considera de calidad
al tener diferentes cddigos porque no se puede evaluar la rotacion de un producto que
tiene dos codigos creados en el sistema ACONSY'S. Luego de la espera, la asistente
realiza los reportes preliminares y aqui interviene el asesor comercial verificando los
reportes, al no ser aprobados la asistente comercial vuelve a realizar el reporte preliminar
y en caso este se apruebe, el asesor procede a enviar los reportes solicitados al gerente
comercial, quien analiza los reportes y establece precios de promocion y calcula la
rentabilidad de estos. Ademas, el gerente del area comercial le entrega a la gerente
general un informe final de las propuestas de promocion de los productos.

Finalmente, la gerente general convoca a una reunién para la toma de decisiones final,
en donde evallGan la aprobacién de la propuesta, en caso no se apruebe, vuelve a
convocar una reunion con todas las areas que intervienen. Pero, si la propuesta es
aprobada, la gerente general envia un informe final de la propuesta a todas las areas para

que se pueda lanzar la promocion al mercado.
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Proceso de Toma de Decisiones
El siguiente modelo de proceso de toma de decisiones se desarroll6 como consecuencia
de un andlisis de como se encontraba el proceso de toma de decisiones en el area de

ventas de la empresa NICE COMUNICACIONES S.A.C.

By lanzala
promacidn al
mercack

W Eria Informe de
propuesta aceptada a
tocas las dreas

E‘umonr areunion con las

dreas involucradas N NO

A

&: Establece propuestas de
posibles promaociones de
wentas
Solicita informacidn para R
analizar propuestas : !
: .

Reportes

Caoea  una reuniin para
latoma de decisiones final

Gerente General

Informe Final de
Propuesta

[
Recibe el informe final
de propuestas

qmega informe final de

la proguestas de
promeciin

r.?n Establece precio de
promacién y caloulo de

rentabilidad

Gerente Comerncial

Prepara reportes para su
anilisis

5 minutos

Asesor Comercial

Biase e Datos

Proceso de Toma de Decisiones actual en ol drea de ventas de la empresa NICE COMUNICACIONES S.A.C.

120 minutes .@}

=
173 minutos @I

Asistente Comercial

260 minutos

Figura 16 - Modelo del proceso de toma de decisiones actual de la empresa NICE
COMUNICACIONES S.A.C. Fuente: Elaboracién Propia
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Leyenda del Modelo del Proceso de Toma de decisiones

Simbolo Definicign
(;‘. Indica el Inicio de un proceso
O Indica el fin del proceso, sin importar que existan

mas caminos por donde el flujo pueda continuar,

Indica accion, es la actividad que se realiza dentro
del proceso.

Indica que existe actividades cuello de
botella

Este simbolo indica decisién, puede tomarse uno u
otro camino pero no los dos al mismo tiempo.

Indica una espera dentro del proceso. Este tipo de
evento puede utilizarse dentro del flujo de
2 secuencia indicande wuna espera entre las
actividades.

Permite mostrar la informacion que una actividad
- necesita, como las entradas y las salidas, representa
wreeeesDocumento los documentos, informacion vy otros objetos que
son usados o actualizados durante el proceso.

Se asocian a los otros simbolos mediante una linea

Base de datos punteada.

Figura 17 - Leyenda de los simbolos del Proceso de Toma de Decisiones. Fuente: Elaboracion
Propio

El proceso mostrado en la Figura 16, muestra problemas en:
. El tiempo destinado a la generacion de los reportes.
o La demora en verificacion de reportes preliminares.

o El tiempo para extraer y analizar la data en Excel.
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Fase 2: Estrategia del Proyecto

En esta fase se desarrolla una propuesta de modelo de inteligencia de negocios con el

fin de dar solucion a las necesidades que se identificaron en la fase anterior.

Propuesta del Modelo de Inteligencia de negocios

Metedologia Propuesta

Plan del Proyecto

Planificacian

Comprension del
dominio del negocio

Modelo del
Megocio

analisis de la data

Analisis

Definicion de requerimientos y

Estructuracion de los Andlisis Dimensional
Datos

Diseiio de la
Arquitectura

Disefio

Meodelado

Dimensional

& 'l Limpieza y extraccién de Datos ]

§ - -

¥ Evaluacién y seleccién de Instalacién y configuracion Creacién de

% la plataforma BI del Software Construccién de Ejecucidn ETL Dashboards
DataMart

8

$ 1

i

£ Implementacién de la

E solucion BI

1

E

Figura 18 - Modelo de Inteligencia de Negocios. Fuente: Elaboracién Propia

En las siguientes seccion se detalla los roles involucrados en la investigacion:

Tabla 14 - Roles del Proyecto

Rol
Gerente General

Nombre
Lisette Ordinola Roldan

Responsabilidad |
Entregar informacion
histdrica de la empresa

Gerente
Comercial

Directora del

Proyecto

Jorge  Enrique  Suyon | Brindar informacion precisa
Estacio sobre el area de ventas

Isabel Cristina Malaver | Desarrollo de la
Reyes implementacion de Bl en el

area de ventas de la empresa
NICE COMUNICACIONES
S.A.C.

Usuarios Finales

Brindar informacion sobre los
requerimientos (Reportes)

Departamento de Ventas

Fuente: Elaboracion Propia
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Fase 3: Seleccion de la Tecnologia

Segun Gartner como consultora especializada en BI, indica que las herramientas de
inteligencia de negocios mas importantes a considerar son Tableau y Microsoft. Como
resultado, ambas herramientas serdn evaluadas para determinar cuél es la més adecuada
para el caso de la empresa de estudio. (Ver Figura 3)

Power Bl vs Tableau

La eleccién entre Tableau y Power Bl es dificil debido a que los productos son similares,
la mayoria de las decisiones se basaran en los siguientes factores:

e Funcionalidad: Ambas herramientas tienen una amplia gama de funciones, no
obstante, Tableau es la mejor opcion si desea una herramienta mas completa.

e Costo: Si se tiene un presupuesto pequefio ($10 por usuario por mes), Power Bl
es la herramienta a elegir, ademas es una herramienta apropiada para la
visualizacion de datos.

Finalmente, segun el Cuadrante Méagico de Gartner, Microsoft es el lider en
herramientas de inteligencia de negocios y el costo de las licencias de Microsoft Power
Bl es bastante bajo, por lo que la herramienta elegida para este proyecto de investigacion

es Microsoft Power Bl Desktop.

Fase 4: Determinacion del Modelo de Informacion
En esta etapa se determinara la informacion del sistema comercial de la empresa para

detallar lo que se necesitara para crear en la siguiente fase el modelo dimensional.
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Dimensiones
A continuacion, se detallan las dimensiones correspondientes al modelo de informacién
definido para la creacion del cubo de ventas. Se enumeran los atributos de cada

dimension, junto con algunos detalles pertinentes.

Tabla 15 - Tabla de Dimensiones
Dimensién ~ Atributos ~ Observacién

Tiempo Id_Fecha Dimensién que se define como
Dia un estdndar  dentro  del
Mes modelado dimensional, debido
Afo a que permite realizar un
analisis mediante el tiempo
medido por dias, meses y afios.
Productos Id_Producto Para esta dimension se
Cod_Inicial considera la lista de productos
Marca registrados en el sistema
Descripcion_Producto | comercial de la empresa.
Unidad de Medida
Linea
Descripcion_Linea
Descripcion_Categoria

Categorias Id_Categoria Esta dimension contiene las
Descripcion categorias de los productos que
se comercializan en la empresa.
Vendedores Id_Vendedor Dimension que corresponde a
Primer_Nombre todos los trabajadores de la
Primer_Apellido empresa que laboran en el area
de ventas.
Clientes Id_Cliente Esta dimension representa a
Nombre_Cliente todos los clientes registrados en
RUC el sistema ACONSYS de la
Pais empresa, desde Noviembre del
Direccion 2018 hasta Junio del 2020.
Teléfono
Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla de Hechos

A continuacion se muestra una tabla de hechos ventas en la que se representa el proceso

de negocio y se enumeran los atributos de la tabla.

Tabla 16 - Tabla de Hechos Ventas

| Atributos
Id_Vendedor
CodDoc
Serie
Num_Fac
Id_Fecha
Fec_Vcto
Num Guia
Id_Cliente
Nombre_Cliente
Id_Producto
Id_Categoria
Descripcion_Producto
Cantidad
Pre.Unit
%Dscto
Pre.Neto
Imp_Neto
IGV

Total $

Ventas

Observacion

Las claves foraneas de
todas las dimensiones se
encuentran en la tabla de
hechos; es importante
sefialar que estas claves
pasaran a formar parte de
las claves principales de
esta tabla.

Las columnas
cuantitativas son las
siguientes:

Cantidad: Se refiere al
numero total de unidades
de un producto vendido.
Precio Unitario: El valor
unitario de la mercancia
que se vende.

Total: EI monto total de
la factura en ddlares.

Fuente: Elaboracion Propia

Importar los Datos

Los registros del sistema ACONSYS de la empresa han sido utilizados como fuente
primaria de informacion en esta investigacion, esta herramienta ERP es de vital
importancia ya que contiene la informacion que se descargara en archivos de Excel para

transformar los datos generados por el area comercial.
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Para comenzar, se debe identificar los datos relevantes; la calidad de los datos es un
aspecto clave en el éxito de una solucion de inteligencia de negocios para mejorar la
toma de decisiones en el area a implementar; como resultado, en este paso se debe
considerar la calidad de los datos que se utilizaran.

Las fuentes de datos son los registros de tablas de ventas de la empresa desde Noviembre
del 2018 a Junio del 2020 de los productos que comercializa y las categorias a las que
pertenece, también se tiene en cuenta la tabla de vendedores comerciales, asi como las
fechas en las que se realizaron las ventas. Los registros mencionados anteriormente se
encuentran en hojas de calculo de Excel que se guardan en el disco duro de la
computadora del usuario. Cada hoja de calculo se divide en columnas, que se detallan

en la siguiente tabla:

Tabla 17 - Estructura de la tabla de Clientes de la empresa NICE COMUNICACIONES S.A.C.
Columna ‘ Descripcion ‘

Id_Cliente Indica el cddigo con el que se identifica al
cliente

Nombre_Cliente Indica el nombre o razén social del cliente

RUC Indica el namero de RUC del cliente

Pais Indica el pais de procedencia del cliente

Direccion Indica la ubicacion exacta del cliente

Teléfono Indica el numero de contacto del cliente

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla 18 - Estructura de la tabla de Productos de la empresa NICE COMUNICACIONES

S.A.C.

‘ Descripcion

Columna

Id_Producto Expresa el codigo de identificacion del producto

Cod_Inicial Indica el codigo inicial con el que se identifica el
producto

Marca Indica la marca a la cual pertenece el producto

Descripcion_Producto

Expresa la descripcién del producto

Unidad de Medida

Expresa la unidad con la que se mide el producto

Linea

Hace referencia de la linea del producto

Descripcion_Linea

Menciona la descripcién de la linea

Descripcion_Categoria

Indica la descripcién de la categoria a la cual
pertenece la linea del producto

Fuente: Elaboracion Propia

Tabla 19 - Estructura de la tabla de Categorias de la empresa NICE COMUNICACIONES

S.A.C.

Columna

Id_Categoria

‘ Descripcién

Indica la identificacion de la categoria

Descripcion

Indica la descripcion de la categoria

Fuente: Elaboracién Propia

Tabla 20 - Estructura de la tabla de Vendedores de la empresa NICE COMUNICACIONES

S.A.C.
Columna

Id_Vendedor

Descripcion

Indica el cadigo identificador del vendedor

Primer_Nombre

Indica el primer nombre del vendedor

Primer_Apellido

Indica el primer apellido del vendedor

Fuente: Elaboracién Propia

Tabla 21 - Estructura de la tabla de Tiempo de la empresa NICE COMUNICACIONES S.A.C.
Columna ‘ Descripcion

Id_Fecha Indica la identificacion de la fecha
Dia Indica el dia de la fecha

Mes Indica el mes de la fecha

ARo Indica el afio de la fecha

Fuente: Elaboracién Propia
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Tabla 22 - Estructura de la tabla de Ventas de la empresa NICE COMUNICACIONES S.A.C.
Columna Descripcion

Id_Vendedor Indica el cadigo identificador del vendedor

CodDoc Indica el cddigo del documento de la venta
efectuada

Serie Indica la serie del documento de la venta
efectuada

Num_Fac Indica el nimero de factura de la venta efectuada

Id_Fecha Indica la identificacion de la fecha

Fec_Vcto Indica la identificacion de la fecha de vencimiento

Num Guia Indica el nimero de guia de la venta efectuada

Id_Cliente Indica el cédigo con el que se identifica al cliente

Nombre_Cliente

Indica el nombre o razén social del cliente

Id_Producto

Indica el cddigo de identificacion del producto

Id_Categoria

Indica la identificacién de la categoria

Descripcion_Producto

Indica la descripcion del producto

Cantidad

Indica la cantidad del producto vendido

Pre.Unit Indica el precio unitario de lo vendido

%Dscto Indica el porcentaje de descuento de la venta

Pre.Neto Indica el precio neto de la venta

Imp_Neto Indica el importe neto de la venta

IGV Indica el impuesto general a las ventas total de la
venta

Total $ Indica el total de la venta en dolares

Fuente: Elaboracion Propia

Después de determinar qué datos se utilizaran en la implementacion, los datos se extraen
desde el Excel y se envian a la aplicacién de inteligencia negocios en Microsoft Power
Bl. La aplicacion Power Bl podra importar datos desde el origen de datos en esta
seccién. Una de las caracteristicas de Power Bl es que tiene una amplia gama de

conexiones de datos de fuentes externas; en este caso, la fuente de datos es Excel.
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Los pasos para extraer datos se explicardn a continuacion. Con Power Bl Desktop,
primero se selecciona la opcion obtener datos, luego se elige Excel como fuente de datos

y finalmente se proporciona la ruta en donde se encuentra la fuente de datos.

Fan titwlo - Power Bl Deskiop

Archvo Inicic nsertar Madeladn Mer Ayeda
B obtenerastes~ g [ B B R~ B~ I Muevo objeto visusl [E]
Xl Origenes de datos comunes e al
—
i !
_r_ raos de datos de Power | |mpost i k L] U |
- _?_- o5 de dat =
-
| A 5o
g Te
& Web
[y Fuents ODat:
—
Inj L L

Figura 19 - Obteniendo datos desde Excel

Cuando se elige la opcion de guardar, se estd brindando la informacion exactamente
como estd, sin cambios. Power Bl crea las conexiones al modelo, carga datos al modelo

y detecta relaciones entre registros automaticamente.
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A continuacidn, se presenta el presupuesto del trabajo realizado en base a los recursos

necesarios.

Tabla 23 - Presupuesto de la implementacién de Inteligencia de negocios por 3 meses

Recursos Unld_ad 26 Cantidad | Tiempo/Mes Costo/Hora Pre_cm_ Total
Medida Unitario

Humanos

Jefa del
Proyecto

Persona 1 3 32.89473684 | S/.3,300.00 | S/. 9,900.00

Hardware
Laptop HP
Notebook —
15- bsO11lla | Unidad 1 - - S/.2,200.00 S/. 2,200.00
8GB de
SDRAM
Software
Microsoft
Power Bl [ Unidad 1 - - S/. - S/. -
Desktop x64
Microsoft
Office 2013
Home &
Student
Windows 10
Version 1903
Google
Chrome

Unidad 1 = = S/.450.00 S/. 450.00

Unidad 1 = = S/.420.00 S/. 420.00

Unidad 1 - - S/. - S/. -

Varios

Utiles de
escritorio

Global 1 - - S/. 40.00 S/. 40.00

Costo total de inversion S/. 3,110.00
Total General (Soles) S/, 13,010.00

Fuente: Elaboracion Propia

Etapa de Implementacion:

Fase 5: Modelado

Modelado Dimensional

El modelo dimensional se fue creado de acuerdo con el esquema estrella. Este esquema
es un modelo de datos con una tabla de hechos (Fact Table) que contiene los datos para

el andlisis y esta rodeada de tablas de dimensiones. Este aspecto, que se asemeja a una
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estrella y esta rodeado de radios 0 mesas mas pequefias, es lo que le da nombre a este

tipo de estructuras. La clave primaria en las tablas de dimensiones siempre sera béasica,

mientras que la clave principal en las tablas de hecho estard compuesta por las claves

principales de las tablas de dimensionales.

A continuacion, se presenta el modelo estrella adaptado a los datos obtenidos de las

tablas de hechos y dimensiones definidas previamente en la fase 4. Esta fase sera guia

para generar el modelo de datos en Power Bl Desktop.

Id_Cliente
Nombre_Cliente
RUC

Pais

Direccién
Teléfono

VENDEDORES ]

Id_Vendedor
Primer_Nombre
Primer_Apellido

o——

—

o——

FECHAS

—@ Id_Fecha

DIA
MES
ANO

VENTAS

Id_Vendedor
CodDoc
Serie
Num_Fac

—e Id_Fecha

Fec_Vcto

Num Guia
Id_Cliente
Nombre Cliente
Id_Producto
Id_Categoria
Descripcion_Producto
Cantidad
Pre.Unit
%Dscto
Pre.Neto
Imp_Neto

IGV

Total $

Figura 20 - Modelo Dimensional (Ventas)

Fuente: Elaboracion Propia

._
o——

PRODUCTOS

—® |d_Producto
Cod_Inicial
Marca
Descripcién_Producto
Unidad de Medida
Linea
Descripcién_Linea
Descripcién_Categoria

CATEGORIAS |
— @ |d_Categoria
Descripcion
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Fase 6: Procesamientos de Datos

Procesamiento ETL

El proceso de extraccién, transformacion y carga de datos de fuentes de datos
proporcionadas por NICE COMUNICACIONES S.A.C. a la base de datos operativa
desarrollada, y al mismo tiempo al Data Warehouse, es lo que se lleva a cabo en esta
fase. Para ello se tienen en cuenta las relaciones en las tablas creadas, como se ve en el
modelo de datos anterior (figura 19), que se basa en las necesidades de la empresa.
Para realizar la limpieza, transformacion y enriquecimiento de datos, es necesario

trabajar con los datos dentro de la herramienta editar consultas de Power Bl Desktop.

al | H =
Inicio  Transformar  Agregarcolumna  Vista  Heramientas  Ayuda 7]
=X E—, [H D [L, [H [ Propiedades Ll Y W 5 1 % Tipo de datos: Texto * B
Lo 5 [T editor avanzado X B B 2l fin [T Usar Ia primera fila coma encabezado *
Cemary Nuwo Origenes Especicar Configuracionde  Administrar  Actualizar Elegir  Qutar  Conservar Quitar Dividir  Agrupar Combinar
aplicar v origen ~ recientes*  datos origen de datos  parametros = vista previa~ [ Administrar columnas * columnas*  filas~  filas~ columna~  por {.1 Reemplazar los valares -
Cermar Nueva onsulta Origenes de datos  Parametros Consuita Administrar columnas  Reducirfilas  Ordenar Transtormar
> . 4% NICECOMUNICACIONESSA.C - | A% Column2 ~ | 48 column3 = | 48 columna =] A& cotumns -] A% cotumng ~ | 48 column? | A% cotur
1 Visual Asifact nuil nult nul nul nuil| VENTAS POR VENDEDOR - CLIENTE - ARTICULO
3z null i nut null null i nul
8 || 3 Moneda nuil| Desde : 1000001 null nul nuil Hasta - 9920042 Ddlare
4 nul nuil Desde : 01/11/2015 nul nul null| Hasta - 30/06/2020
nul i i i
6 Mes Periodo Repenta 1d_Vendedor CodDoc Serie 1d_Fec
7 01811 OFICINA 0 0l 001 02711,
01811 OFICINA 0 0l 001 02711,
01811 OFICINA 0 0l 001 02711,
01811 OFICINA 0 0 001 /1,
01811 OFICINA 0 0 001 /1,
01811 OFICINA 0 0 001 /1,
01811 OFICINA 0 0 001 051,
01811 OFICINA 0 0l 001 0511,
01811 OFICINA 0 0l 001 0511,
01811 OFICINA 0 0l 001 0511,
01811 OFICINA 0 0l 001 0511,
18 November 01811 OFICINA 0 0l 001 0511,
19 November 01811 OFICINA 0 01 001 05/11,
20 November 01811 OFICINA 0 01 001 05/11,
21 November 01811 OFICINA 0 01 001 05/11,
22 November 01811 OFICINA 0 01 001 05/11,

Figura 21 - Editor de Consultas
Cada una de las tablas se fusiona con el editor de consultas y se eliminan las columnas

gue no aportan informacion Gtil al modelo de datos. También se cambian los nombres
de las columnas para una mejor comprension de la tabla.
En este proceso, los campos se renombran para normalizar uniformemente los valores.

Dependiendo de la situacion, los valores con la cadena "null" se reemplazan con ceros
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0 espacios vacios. Como resultado, los cambios realizados en Power Bl no tienen ningln

efecto en la fuente de datos, por ende no se estd modificando la fuente de datos original.

El siguiente modelo estrella se cre6 con la herramienta Power Bl Desktop. Se han

desarrollado las cinco dimensiones y la tabla de hechos definida previamente en la fase

4. De esta manera se cre6 el modelo dimensional, con las dimensiones de cada indicador

determinadas y sus jerarquias ilustradas

" Clientes

[ Direccién

1 1d_Cliente

M Nombre_Clients
Hl PAIS

M RUC

A Telefano

™ 1d_vendedor
1 Primer_Apellido
T Primer_Nombre

4 Fecha

F1 ARD

) ClA

F Id_Fecha

Fl MES

Fl Nombre del dia
3 Mombre del mes

E Trimestre

| ventas

M Cantidad

Fl Descripcion Articulo
M Fecvicto

7 |d_Categoria

=1 Id_Cliente

Al Id_Fecha

&1 Id_Producto

l 5 15 vendedor

71 Igv (18%)
A Imp_Neto
T Mes

7 Mombre del Cliente
F Mum Fac
T Mum Guia
T Pericdo
A Pre. Neto
1 Pre. Unit
71 Repienta
7 Serie

T Total §

Figura 22 - Modelo Dimensional (Ventas)

Fuente: Elaboracion Propia

T CATEGORIA

T Cod_Inicial

T Descripcion Categoria
T Deseripcion Linea

T Descripcién_Producto
T 1d_Producto

T Linea

T MARCA

T SUBCATEGORIA

o unNi

F Descripcion
1 Id_categoria
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El siguiente paso es ubicar la informacién que no es de calidad, es decir, la descripcion
de algunos productos que tienen el mismo codigo, o la misma descripcion con diferentes
cddigos creados en el sistema ACONSY'S de donde se obtuvo la informacion.

Para ello se utiliza la herramienta Power Query en Power Bl Desktop, donde se creara
los siguientes pasos para crear una referencia a la tabla de productos:

Paso 1: Se crea una referencia a la Tabla de Productos

Figura 23 - Creacion de referencia a la tabla de productos
Fuente: Elaboracion Propia
Paso 2: Cambiar el nombre de la Tabla de referencia creada a “Codigos Repetidos”.
Este nombre se le da a la tabla de referencia que se cre6 con el objetivo de ubicar los

codigos repetidos que serian agrupados en los siguientes pasos

Configuracion de la consulta b 4

4 PROPIEDADES
Nombre

4 PASOS APLICADOS

Origen

Figura 24 - Cambio de nombre a la tabla de referencia
Fuente: Elaboracion Propia
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Paso 3: Se agrupa por codigo de identificacion y descripcion del producto. Ademas se
le asigna a la nueva columna el nombre “repetidos”, para ubicar que codigos han sido

repetidos y nos muestre el detalle de todas las filas al seleccionarlo.

Agrupar por
Especifiqua las columnas por las que quisra realizar la agrupacién y una o mis salidas.

® Uso avanzado

Id_Producto -

Descripcién_Producto -

Agregar agrupacion

Nuevo nombre de columna Operacion Columna
Repetido Recuento de filas -
Detalle Todas las filas -

e

Figura 25 - Agrupando por codigos y descripcion
Fuente: Elaboracion Propia

Después de realizar la agrupacion se obtiene los siguientes resultados:
Existen dos cddigos que tienen el mismo numero, es decir, la incidencia de repeticion
tiene como coincidencia también la misma descripcion, segin como se muestra a

continuacion:

| | |4 = | REPORTES-NICE COMUNICACIONES - Editor de Power Query
m Inicio Transformar Agregar columna Vista Herramientas Ayuda

% D E;E Transponer  Tipo de datos: Tabla },2 - ECI' Combinar columnas ?0 Trigonometria Fecha
GE Invertirfilas 7] Detectar tipo de datos [~ [~ Extraer z Redondeo Hora
Agrupar Usar la primera fila Dividir Formato Estadisticas Estandar Cientifico
por  como encabezado * H Contar filas Eﬁ Cambiar nombre |:| columna Analizar - Informacion Duracion
Tabla Cualquier columna Columna de texto Columna de nimera Columna de fechay
Eeretial ] < = 123 Id_Producto - ABC Descripcion_Producto - 12] Repetido -T| [7] Detalle W
[0 Categorias 1 4000079 SINTOX LSOH BOC 6.0 mm2 450/750V ROJO 2
[ Vendedores 2 4000082 SINTOX LSOH BOC 6.0 mm2 450/750V AZUL 2
[ Fecha
[ Clientes
[ Productos
[ ventas
[F] Descripcién Repetida
[ Cédigos Repetidos
Id_Producto Cod_Inicial MARCA Descripcion_Producto uml Linea Descripcion Linea SUBCATEGORIA  CATEGORIA
4000079 40 CENTELSA SINTOX LSOH 80C 6.0 mm 1020 CONDUCT ELECT 'SINTOX  SINTOX A
4000073 40 CENTELSA SINTOX LSOH 80C 6.0 mm2 4! /ROIO  MTS 1020 CONDUCT.ELECT..SINTOX  SINTOX A

Figura 26 - Evidencia de identificacion de codigos repetidos en Power BI
Fuente: Elaboracion Propia
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De la misma manera se crea una tabla de referencias para agrupar segun el codigo inicial

y la descripcion del producto, lo cual facilitara la ubicacion de la informacion repetida.

Agrupar por
Especifique las columnas por las que quiera realizar la agrupacién y una o mas salidas.

® Uso avanzado

Cod_lnicial -

Des:

Agregar agrupacién

pcion_Producte -

Nuevo nombre de columna Operacién Columna
Repetido Recuento de filas -
Detalle Todas las filas -

Agregar agregacion

-

Figura 27 - Agrupando por codigo inicial y descripcion del producto
Fuente: Elaboracion Propia

Con la accién anterior se obtiene mayor cantidad de resultados, tal y como se muestra a

continuacion:

|| EH = | REPORTES-NICE COMUNICACIONES - Editor de Power Query
Inicio Transformar Agregar columna Vista Herramientas Ayuda
% D £B Transponer  Tipo de datos: Tabla }-)z M ":CI' Combinar columnas X0 Trigonometria Fecha
(8 Invertirfilas 7 Detectar tipo de datos [3]~ R4~ Extraer z Redondeo Hora
e e e ool | 1 Conit et I Etton i Ctes i
Tabla Cualquier columna Columna de texto Columna de nimero Columna de fecha y h
Consultas (8] < . 123 Cod_Inicial - | AB. Deseripcién_Producto ~] /123 Repetido T 7 Detalle m |
M Categorias 1 12 ENCHUFE MOVIL 324 IP44 3P+T 380-415V 2 ~l 1
[ Vendedores 2 12 TOMAEMP. INCLINADA 324 1P44 3P+T 220-25.. 2
™ Fecha 3 16 TOMA DOBLE VISIBLE L/T 15A 125V MARFIL 2
4 22 INT_TERM. RIEL 2X20A, 10KA, 230VAC 2
M Clientes
5 22 INT.TERM. RIEL 2X16A, , 230VAC 2
] Pt 6 22 INT. TERM. RIEL 2X25A, 10KA, 230VAC 2 1
B ventss 7 22 INT.TERM. RIEL 2X63A, 10KA, 230VAC 2
[ Descripcion Repetida 8 22 INT. TERM. RECORD LDE 3P 504 2
F Cédigos Repetidos 9 22 INTR. DIFERENCIAL DE RIEL 2X25A TIPO AC 30 2
10 22 INT_TERM. RIEL 3X32A, 10KA, 230VAC 2
1 22 CONTACTOR 12A LNA 220V 4/7.5 HP 230/440V 2
12 30 CABLE FIBER-LAN 06F MM(50) OM3 INDOOR/. 3
13 30 CABLE FIBER-LAN 06F MM(50) OM3 INDOOR/. 2
14 30 CABLE OPTICO CFOA-SM-ARD-5 24F GB52D LSZH 2
15 30 CABLE OPTICO OPTIC-LAN AR (PFV) 12F 5M G- 4
16 30 P.CORD F/UTP CAT.6A - LSZH -5.0M - GRIS (B. 2
17 30 PAL26AWG X50P 3 v
18 30 PAL26AWG X25P 4
ld_Producto Cod_Inicial MARCA Descripcién_Producto uni Linea Descripcion Linea SUBCATEGORIA. | CATEGC
1200039 12/ SCHNEIDER ENCHUFE M 24 IP44 3P+T 38 UND 3021 ACCESELECT.. TOM/ENCHUFES  TOM/ENCHUFES | C
1200040 12 SCHNEIDER ENCHUFE M UND 3021 ACCESELECT.: TOM/ENCHUFES | TOM/ENCHUFES |C

Figura 28 - Evidencia de identificacion de descripciones repetidas en Power Bl
Fuente: Elaboracion Propia
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Entonces, se puede observar que la herramienta “Agrupar por” en Power Query ubica
segun las agrupaciones de datos, cuéles son los codigos que tienen la misma descripcion.
Ademas, se observa que varios productos tienen la informacion registrada méas de dos
veces con diferentes cddigos creados, lo cual genera insatisfaccion en los usuarios ya
que la informacion registrada no es de calidad al tener incidencias con codigos y
descripcidn repetida, por ende, los usuarios del sistema de la empresa no pueden realizar
efectivamente los reportes en el area de ventas.

Se presenta la tabla de cddigos y descripcion repetida con el fin de contabilizar y tener
un listado de los cadigos que deben ser depurados para que no generen confusiones en

la elaboracion de reportes:

Tabla 24 - Cuadro detallado de los codigos repetidos de los productos segun la descripcion

Cod_lInicial Descripcién_Producto Repetidos Id_ Producto

12 ENCHUFE MOVIL 32A IP44 3P+T 380-415V 2 1200039
1200040
12 TOMA EMP. INCLINADA 32A 1P44 3P+T 220-250 2 1200258
V 1200259
16 TOMA DOBLE VISIBLE L/T 15A 125V MARFIL 2 1600028
1600030
22 INT. TERM. RIEL 2X20A, 10KA, 230VAC 2 2200001
2200005
22 INT. TERM. RIEL 2X16A, 10KA, 230VAC 2 2200004
2200023
22 INT. TERM. RIEL 2X25A, 10KA, 230VAC 2 2200006
2200025
22 INT. TERM. RIEL 2X63A, 10KA, 230VAC 2 2200010
2200029
22 INT. TERM. RECORD LDE 3P 50A 2 22000123
2200123
22 INTR. DIFERENCIAL DE RIEL 2X25A TIPO AC 2 2200051
30MA IEC61008 2200079
22 INT. TERM. RIEL 3X32A, 10KA, 230VAC 2 2200067
2200072
22 CONTACTOR 12A 1NA 220V 4/7.5 HP 230/440V 2 2200095
2200115
30 CABLE FIBER-LAN 06F MM(50) OM3 3 3000003
INDOOR/OUTDOOR 10 GIGABIT (TIGHT PARA 3000004
DUCTO) 3000005
30 CABLE FIBER-LAN 06F MM(50) OM3 2 3000006
INDOOR/OUTDOOR LSZH 10 GIGABIT (TIGHT 3000007

PARA DUCTO)
30 CABLE OPTICO CFOA-SM-ARD-S 24F G652D 2 3000012
LSZH 3000013
30 4 3000014
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CABLE OPTICO OPTIC-LAN AR (PFV) 12F SM G- 3000015

652D LSZH 3000016

3000017

30 P. CORD F/UTP CAT.6A —LSZH - 5.0M - GRIS 2 3000123
(BLINDADO) 3000124

30 PAL 26 AWG X 50 P 3 3000151
3000152

3000153

30 PAL 26 AWG X25 P 4 3000154
3000155

3000156

3000157

30 PAL-R 24 AWG X 25 P 2 3000158
3000159

30 PAL-R 24 AWG X 50 P 3 3000161
3000162

3000163

30 PATCH CORD U/UTP GIGALAN CAT.6 -0.5M - 2 3000170
NEGRO (EXP) 3000171

30 PATCH CORD U/UTP GIGALAN CAT.6 -1.0M - 2 3000173
ROJO 3000174

30 PATCH CORD U/UTP GIGALAN CAT.6 -3.0M - 2 3000186
ROJO 3000187

31 JACK CAT. 5E MARFIL 2 3100009
3100010

31 JACK CAT. 6 BLANCO 2 3100012
3100013

31 JACK CAT. 6 NEGRO 2 3100016
3100017

32 CABLE F.O. LOOSE TUBE DE 8H, ANTI-ROEDOR 2 3200007
MULTIMODO OM3 LSZH 3200008

32 PIGTAIL LC MULTIMODO OM3 DE 1 MT 2 3200047
3200051

35 ANGULO EXTERNO, RADIO GIRO 1" PARA 2 3500001
DATOS-BLANCO OPACO 3500002

35 ANGULO EXTERNO, RADIO GIRO 1" PARA 2 3500003
DATOS-BLANCO OPACO PK X 10 3500004

35 ANGULO INTERNO, RADIO GIRO 1" PARA 2 3500005
DATOS - BLANCO OPACO 3500006

35 ORDENADOR HORIZONTAL FRONTAL 2 RU - 2 3500051
NEGRO 3500052

35 TAPA FINAL - BLANCO OPACO 2 3500119
3500120

35 TEE (BASE + TAPA) 2 3500122
3500123

35 UNION - BLANCO OPACO PK X 10 2 3500125
3500126

37 PLUG HIGH PERFOR. MULTIFILAR 2 3700170
3700171

37 SC PATCH CORD CAT. 6 AZUL, 7 PIES. 2 3700182
3700201

38 CB/ UTP CAT. 5E 4PX24 AWG CM GRIS 2 3800059
3800263

38 PANEL LED 48W EMP. LUZ FRIA 2 3800131
3800134

40 SINTOX LSOH 80C 6.0 mm2 450/750V ROJO 2 4000079
4000079
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40 SINTOX LSOH 80C 6.0 mm2 450/750V AZUL 2 4000082
4000082

42 CARGADOR USB MATIX 1 MOD. COLOR 2 4200195
BLANCO 4201654

42 CONTACTOR PARA ALUMBRADO 2NA - 25A - 2 4200234
230VAC - 1 MODULO 4200235

42 INT. TERM. DPX3 160 DE 3 POLOS, REGULABLE 3 4200397
DE 100A A 125A. 4200398

4200399

42 INT. TERM. DPX3 160 DE 3 POLOS, REGULABLE 3 4200400
DE 12.8A A 16A. 4200401

4200402

42 INT. TERM. DPX3 160 DE 3 POLOS, REGULABLE 3 4200403
DE 128A A 160A. 4200404

4200405

42 INT. TERM. DPX3 160 DE 3 POLOS, REGULABLE 3 4200406
DE 20A A 25A. 4200407

4200408

42 INT. TERM. DPX3 160 DE 3 POLOS, REGULABLE 3 4200409
DE 32A A 40A. 4200410

4200411

42 INT. TERM. DPX3 160 DE 3 POLOS, REGULABLE 3 4200412
DE 50.4A A 63A. 4200413

4200414

42 INT. TERM. DPX3 160 DE 3 POLOS, REGULABLE 3 4200415
DE 64A A 80A. 4200416

4200417

42 INT. TERM. DPX3 160 DE 3 POLOS, REGULABLE 3 4200418
DE 80A A 100A. 4200419

4200420

42 PLACA CIEGA C/ SOPORTE MODUS STYLE 2 4200831
BLANCO, PLACA BLANCA 4200832

42 PLACA CIEGA C/ SOPORTE MODUS STYLE 2 4200833
MARFIL, PLACA MARFIL 4200834

42 PLACA CIEGA C/ SOPORTE MODUS STYLE 2 4200835
MINK, PLACA TERRA 4200836

42 PLACA CIEGA C/ SOPORTE MODUS STYLE, 2 4200837
PLACA PERLA 4200838

42 SOPORTE MATIX 4 MOD. 2 4201362
4201363

42 TOMA TV TIPO F COAXIAL 1 MOD. MATIX 2 4201570
BLANCO 4201662

44 TEE PVC CL-10 .3/4" SP INY 2 4400058
4400147

45 MAS LED spot VLE D 4.9-50W GU10 927 36D 2 4500021
4500022

47 CAJA DE PASE LSZH CON CONOS 2 4700015
160X135X70MM IP55 IKO7 GRIS 4700018

56 TOMAC. SIMPLE ITALIANO 2P+E 10/16A SERIE 2 5600019
PLATA 5600040

63 LAMPARA GU10 LED 8W 30K 40G 640LM DIM 2 6300014
150-240V/50-60HZ 6300042

63 LUMINARIA SUSPENDIDA LED 25W 3000K 2 6300058
2000LM D80X190MM 30G P40 BK/G 220V/60HZ 6300059

79 ID 2X25A 30 MA TIPO AC 2 7900007
7900015

98 CAJA DE PASE F.G. 200X200X100MM 2 9800214
9800310
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98 CAJA DE PASE F.G. 150X150X75MM 2 9800292
9800315

98 CAJA DE PASE F.G. 300X300X150MM 2 9800336
9810053

98 SPLIT BOLT DE BRONCE C/ESPARRAGO PARA 2 9810021
CABLE DE 35 MM(2 AWG ) 9810104

98 TABLERO GENERAL DE LOCALES TIPO 7 "TG- 2 9810147
LOC-7", 220VAC, 3F + T 9810148

99 TUBO CONDUIT EMT DE 1" X 3MTS 2 9900081
9910036

99 PANEL CONTRA INCENDIO FX4 C/TECLADO 2 9900484
9900494

99 BATERIA DE 4AMP 12V 2 9900485
9900495

99 DETECTOR DE HUMO DE 2y 4 HILOS | 12V / 24V 2 9900486
9900496

99 UPS TRUE ON LINE DOBLE CONVERSION, 2 9910010
1KVA, 50/60HZ 9910011

Fuente: Elaboracion Propia
Fase 7: Analisis y Produccién
Definir los reportes requeridos
Con el modelo de datos implementado, el siguiente paso es generar los reportes basados
en el andlisis de datos, teniendo en cuenta las requerimientos de la empresa NICE
COMUNICACIONES S.A.C.
Entonces para el analisis se realizara los siguientes reportes, los cuales son parte
fundamental para la gerencia ya que les ayuda a tomar decisiones:

e Reporte de ventas realizadas por periodo de tiempo

e Reporte de los mejores clientes

e Reporte del mejor vendedor

e Reporte del producto mas vendido

e Reporte de la categoria de productos méas vendida
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Creacion de reportes en base a los requisitos

Para crear el reporte se toma en cuenta la vista del informe de Power Bl Desktop, la cual

muestra todas las herramientas necesarias para poder crear los reportes:

% Filtros @ > Visualizaciones >  Campos >

O Buscar

/O Buscar
Filtros de esta pagina ~ BB Categorias
» BR Clientes

Agregar campos de datos ... ,
» BB Desaipcion repet.

~ BB Fecha
Filtros de todas las paginas

< B Productos

Agregar campas de datos ... Valores < BB Vendedares

Agregar campos de datos a. . v R ventas
Obtener detalles
Entre varios informes
Desactivar O—
Mantener tados los filtres
Activar —4)

Agregue los campos de ob...

Figura 29 - Herramientas de Power Bl Desktop
Fuente: Elaboracion Propia

Las herramientas para crear informes en Power Bl Desktop, incluso las visualizaciones,
filtros y campos, se pueden ver en la figura anterior.

e Panel de visualizacion, donde se pueden encontrar todo tipo de visualizaciones
para representar datos; pueden personalizarse para utilizar una amplia gama de
gréficos para reflejar mejor los datos obtenidos por la empresa NICE
COMUNICACIONES S.A.C.

o Panel de filtro, se puede utilizar para filtrar la informacion de la pagina que se
aplica a todos los objetos visuales en una pagina del informe, un filtro visual que
se aplica a un solo objeto visual en una pagina del informe o un filtro de informe

que se aplica a todas las paginas del informe.
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e Todas las tablas que se han importado a Power Bl Desktop se pueden encontrar
en el panel de campos, asi como los elementos que se pueden arrastrar a la vista
del informe o al area de filtrado del panel.

Para la creacion de los informes se utiliza la tabla de ventas y dimensiones como el
tiempo, teniendo en cuenta las fechas, productos, categorias, proveedores y clientes.
Cada tabla contiene los datos necesarios para satisfacer las necesidades del usuario. Para
ello, se utilizan las columnas necesarias para crear graficos y representar visualmente la
informacidn, con el objetivo de generar reportes que ayuden en la toma de decisiones
en el area de ventas de la empresa NICE COMUNICACIONES S.A.C.

A continuacion, se muestran los reportes creados segun los requerimientos del usuario
final.

e Parael requerimiento: Reporte de ventas realizadas por periodo de tiempo
La empresa requiere conocer cuales son las ventas realizadas, divididas en afios
de trabajo desde el 2018 para identificar factores cruciales que influyen en la
toma de decisiones. Con este reporte, el usuario esta en la capacidad de visualizar
la cantidad de ventas tanto numérica como monetariamente, filtrando los datos

por afio, meses o incluso por trimestre si lo requieren.
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Las visualizaciones de Power Bl se actualizan en tiempo real, asi al seleccionar una

periodo de tiempo especifico, en la tabla se actualizan los datos.

Figura 30 - Reporte de ventas realizadas por periodo de tiempo
Fuente: Elaboraciéon Propia

e Para el requerimiento: Reporte de los mejores clientes
Para conocer quiénes son los mejores clientes, se considera la tabla de ventas y la
dimension cliente. Se filtra segun el total de ventas en ddlares por cada uno de los
clientes que han comprado en NICE COMUNICACIONES S.A.C., para asi conocer
quiénes son los que compran mas materiales sean estos eléctricos, de conectividad o
accesorios eléctricos. De esta manera se evidencia también la fidelizacion de los

mismos clientes para con la empresa.
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Adicionalmente, se toma en cuenta el filtro de la informacion por meses y afios. El
usuario al tener este reporte posee la capacidad de visualizar cual o cuales son los
mejores clientes en la empresa correspondiente al periodo seleccionado. En la
siguiente figura se considera los 20 mejores clientes durante los ltimos periodos,

desde el 2018.

MESES

$185,242.64220004

Figura 31 - Reporte de los mejores 20 clientes
Fuente: Elaboraciéon Propia

o Para el requerimiento: Reporte del mejor vendedor

Para conocer al mejor vendedor, se considera la tabla de ventas y la dimensién

vendedores. Se filtra segun el total de ventas en dolares por cada uno de los vendedores

en NICE COMUNICACIONES S.A.C., para asi conocer el orden de los vendedores

que consiguen realizar mas ventas en comparacion de sus compafieros de trabajo. De
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esta manera se evidencia que la mejor vendedora es Sandybell Tapia, quién ha
generado la mayor cantidad de ventas durante los Gltimos tres afios.

Con este reporte el usuario tiene la capacidad de visualizar quién es el vendedor con
el que se ha obtenido la mayor cantidad de ventas para la empresa durante un
determinado afio y mes, en caso lo requieran los usuarios. Adicionalmente, para la
elaboracion de la grafica se utilizo el embudo con el fin de visualizar dindmicamente
la informacion.

S{NICE COMUNICACIONES S.A.C.

Reportes del Area de Ventas

| VentasGeneradass - | Canfidades Vendidas |
ol oo U] ERENES

$1,24671 mil Venta total por vendedor

|88 il
e SANDYBELL

$30423 il —~— CLAUDIA
CARLOS .

$25092 il { DIEGO $250,924.63720000001
JORGE $208,655.1202

R RN LILLY $14,333.212200000004

Figura 32 - Reporte del mejor vendedor
Fuente: Elaboracién Propia

e Para el requerimiento: Reporte del producto més vendido

La empresa requiere conocer cual y cuales son los productos mas vendidos,
divididas en afios de trabajo desde el 2018 para conocer factores importantes que
influyen en la toma de decisiones de la empresa NICE COMUNICACIONES

S.AC.
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Con este informe el usuario estd en la capacidad de visualizar cuales son los

productos mas vendidos en base al filtro de la informacion por las ventas efectuadas

por cada producto. Para ello se consider6 a los 10 productos mas vendidos y se

evidencia que el que tiene mayor rotacion y se considera el producto mas vendido

es el Cable UTP Categoria 6 de 4PX23 AWG LSZH de color gris.

PRODUCTOS
CB/UTP CATS 4PX23 AWG LSIH GRIS
CB/UTP CCA CAT. SE, 4PX24AWG GRS

@ CB/ INSTRUM. 1PX18 AWG + TIERRA LSZH
SINTOX N2XD#H S0C 35 mma2 05/1KV NEGRO

TOMA 2P+ T REDONDO 10A-250V ALVEOLOS PROT. 4MM 1

CB/ UTP CAT. SE 4PX24 AWG LSZH GRS
SINTOX LSOH BOC 4.0 mm2 450/750V NEGRD
SINTOD N2XDH S0C 240 mma2 06/1KV NEGRO
SINTOX NZXDH S0C 120 mmz2 061XV NEGRO
SINTOX NZXDH S0C 70 mma2 05/1KV NEGRO

2291 mil

Tolal de Venlas por Producto

N $325 mil (7.19%)
$3214 mil (724%)

$3333 mil (7.28%)
$3353 mil (7.338)

$3506M (7.56%) $44.96 mil {922%)

$37.56 mil (2.29%)
$32.16 mil (B.240)

“Top-10 Productos més vendidos

$38.54 mil [B.A2%)

Figura 33 - Reporte de los 10 productos mas vendidos

Fuente: Elaboracién Propia

e Para el requerimiento: Reporte de la categoria de productos mas vendida

Para conocer la categoria de productos que tiene registrada mas ventas, se

considera la tabla de ventas y la dimensidn categorias. Se filtra segun el total de

ventas en dolares por cada una de las categorias de productos, siendo estas de la

categoria eléctrica, conectividad y accesorios eléctricos.
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De esta manera, se evidencia que la categoria con mas cantidad de ventas
generadas durante los ultimos tres afios es la categoria eléctrica.

Con este reporte el usuario tiene la capacidad de visualizar cual es la categoria
con la que se ha obtenido la mayor cantidad de ventas para la empresa NICE
COMUNICACIONES S.A.C. durante un determinado afio y mes, en caso lo

requieran los usuarios.

MESES

Cantidades vendidas por a'nlogoria

101 (2198}
250240 (10N

Cantidades vendidas por categoria

Descripcion Cantidad |Total §
-

1967945 | §1,330.85
ELECTRICOS | 250259| $732

167948 |BSH0X)

Figura 34 - Reporte de la categoria de productos mas vendida
Fuente: Elaboracién Propia
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Fase 8: Difusion

Entrega y publicacion de reportes finales

Durante las fases anteriores, se trabajé con las caracteristicas de Power Bl Desktop para

importar datos, trasnformarlos y enriquecerlos hasta crear el analisis e informes. El

ultimo paso es compartir los resultados para que puedan ser vistos por el personal

designado de la empresa. Power Bl tiene un servicio basado en la nube para compartir

y distribuir andlisis e informes, que se pueden ver en cualquier dispositivo. Las muchas

opciones para compartir informacion se enumeran en las siguientes secciones.

e Los reportes se pueden compartir mediante el servicio Power Bl o una de las
aplicaciones moviles de Power BI.

e Pueden agruparse en un paquete de contenido organizativo y publicarlo a un grupo
grande o en toda la empresa.

e Los reportes también se pueden publicar en Internet, donde cualquier usuario puede
interactuar con ellos.

La siguiente seccion demuestra como publicar y compartir los resultados obtenidos a

través del servicio Power BI, donde se indica que la publicacion de archivo fue exitosa.

Luego, los informes se comparten con los ejecutivos de manejo de datos de la empresa.

Publicar en Power BI

Operacion completada correctamente.
Abrir 'REPORTES-MICE COMUNICACIONES.pbix" en Power BI
Obtener Conclusiones rapidas
n £5abia esto?
aly

Puede crear una vista en vertical de su informe adaptada para teléfonos

a pestafia Vista y seleccione Disefio para méviles. Mas

Entendido

Figura 35 - Publicar en Power BI
Fuente: Elaboracién Propia
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De acuerdo con la implementacién final de Business Intelligence, que posteriormente
facilita la toma de decisiones, se presenta el proceso (TO-BE) de la creacion de reportes
con la herramienta de inteligencia de negocios con el proposito de mejorar toma de

decisiones en el area de ventas de NICE COMUNICACIONES S.A.C.

& &

Accede al
sistema

Carga datos en el
sistema

&

Filtra la informacién
necesaria

Usuario

2 minutos

@ 5 minutos
%}Se conecta con el

origen de datos

1 minuto

Muestra los reportes .
en visualizaciones
30

segundos

1 minuto

%rocesa los

datos

Si

2 minutos

;Datos
carrectos?

. No
1 minuto

Software de Inteligencia de Negocios (Power Bl)

©

%entiﬁca corrige
Y Muestra error de datos

errores de |os datos

Proceso de Toma de Decisiones (TO-BE) en el drea de ventas de la empresa NICE COMUNICACIONES S.A.C.

30 segundos

Figura 36 - Modelo del proceso de toma de decisiones TO-BE de la empresa NICE
COMUNICACIONES S.A.C. Fuente: Elaboracion Propia

El siguiente cuadro compara la situacion actual (AS-IS) y la situacién propuesta (TO

BE):

Tabla 25 - Comparacion del proceso AS-IS y proceso TO-BE de la toma de decisiones en el
area de ventas de la empresa NICE COMUNICACIONES S.A.C.
Situacion propuesta (TO-BE)

Situacion Actual (AS-IS)

Tiempos altos en la generacién de los

reportes del area de ventas.

Tiempos bajos en la generaciéon de los

reportes del area de ventas

Insatisfaccion del usuario por la entrega
de reportes con calidad de informacién
deficiente.

Satisfaccion al usuario final con la entrega

de los reportes con informacion de calidad.

Tiempos altos en el andlisis de la data.

Tiempos bajos en el andlisis de la data.

Fuente: Elaboracion Propia
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A continuacion, se presenta los beneficios que se logran luego de la implementacion de
inteligencia de negocios en la empresa.

Tabla 26 - Beneficios de la implementacion de Bl en la empresa NICE COMUNICACIONES
S.A.C.

Beneficios ‘

Humano Equipo de trabajo con la capacidad de tomar mejores decisiones.

Optimiza la gestion empresarial.

Tecnolégico Herramientas de gestion de la informacién que se adaptan a las necesidades del
negocio.

Herramienta de informacion dindmica e intuitiva para el usuario final.

Material Reduccion de tiempo dedicado a los reportes consolidados.

Reduccion de costos asociados con el procesamiento de datos.

Informacion Informacion veraz y oportuna.

Proceso analitico de la data de la empresa.

Fuente: Elaboracion Propia
Para poder definir el presupuesto es importante mencionar los siguientes puntos a

intervenir:

Definicion de Recursos Humanos:

Tabla 27 - Recursos Humanos
Nombre y Apellidos | Funciones Ocupacion

Jefa del Proyecto Malaver Reyes, Isabel |e¢  Ejecutante del Proyecto Tesista

Cristina e Recoleccién de Informacién
e Analista de Datos

Fuente: Elaboraciéon Propia

Definicion de Recursos Tecnolégicos:

Tabla 28 - Recursos Tecnoldgicos

Hardware Cantidad
Software Cantidad
Microsoft Power Bl Desktop x64 1 unidad
Microsoft Office 2013 Home & Business 1 unidad
Windows 10 Version 1903 1 unidad
Google Chrome 1 unidad

Fuente: Elaboracién Propia
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Para realizar posteriormente el analisis costo- beneficio, se necesita conocer lo siguiente:

Tabla 29 - Tiempo dedicado a la generacién de reportes antes de la implementacion

UNIDAD DE COSTO TOTAL
RESPONSABLE ACCIONES TIEMPO TIEMPO POR MINUTO
Accede al Sistema Comercial (ACONSYS) 5| MINUTOS S/ 2.92
ASESOR Extraer informacién en archivos Excel 40| MINUTOS S/ 23.33
COMERCIAL
Entrega informacidn en archivos Excel 15| MINUTOS S/ 8.75
Asistencia en elaboracion de reportes 175| MINUTOS | S/ 40.10
ASISTENTE
COMERCIAL |Revisién de la calidad de informacién 260| MINUTOS | S/ 59.58
Elaboracion de reporte preliminar 120| MINUTOS | S/ 27.50
ASESOR Verificacion de reporte preliminar 160| MINUTOS S/ 93.33
COMERCIAL
Entrega de reportes finales 20| MINUTOS S/ 11.67
GERENCIA
GENERAL Y
COMERCIAL | Analisis de reportes finales 240 MINUTOS S/ 360.00

TOTAL GENERAL 1035 S/ 627.19

TOTAL EN HORAS
Fuente: Elaboracion Propia

Se necesita conocer antes de la implementacién cuando es lo que demora usualmente el
proceso de generar reportes, para ello se considerar la unidad de tiempo en minutos segun
cada accidn con su responsable correspondiente. La informacion obtenida fue del proceso

de toma de decisiones as-is de la empresa. (Ver figura 16)

En la siguiente tabla se muestra el detalle actual del gasto antes de la implementacion, en
base a la planilla de los colaboradores que intervienen en el proceso de toma de decisiones

actual. La informacion obtenida de la planilla se encuentra en el Anexo N° 8.
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Tabla 30 — Presupuesto actual del detalle de gasto (Planilla) durante los 3 meses

PRESUPUESTO ACTUAL DEL DETALLE DE GASTO (PLANILLA)

Costo por minuto

CARGO Costo por H.H. hombre Remuneracion Bruta
GERENTE GENERAL $/50.00 S/0.83 S/ 12,000.00
GERENTE COMERCIAL $/40.00 S/0.67 S/9,600.00
ASESOR COMERCIAL 1 S$/35.00 S/0.58 S/ 8,400.00
ASESOR COMERCIAL 2 S/ 35.00 S/0.58 S/ 8,400.00
ASESOR COMERCIAL 3 S$/35.00 S/0.58 S/ 8,400.00
ASISTENTE COMERCIAL S/ 13.75 $/0.23 S/ 3,300.00

Total General S/50,100.00

Fuente: Elaboracion Propia

De igual manera, se toma en cuenta el tiempo dedicado a la generacidn de reportes
después de la implementacion de inteligencia de negocios en la empresa NICE
COMUNICACIONES S.A.C., donde se considera la unidad de tiempo en minutos, asi
como los responsables de las acciones en el proceso de toma de decisiones (to-be) para
mejorar la toma de decisiones en la empresa. (Ver figura 30)

Tabla 31 - Tiempo dedicado a la generacién de reportes después de la implementacion

UNIDAD DE COSTO TOTAL
RESPONSABLE COMERCIAL TIEMPO TIEMPO POR MINUTO
USUARIO (ASESOR
COMERCIAL) Accede al Sistema de Bl 2 MINUTOS S/ 1.17
USUARIO (ASESOR
COMERCIAL) Carga los datos al sistema 5 MINUTOS S/ 2.92
SISTEMA DE BI Conexién con el origen de
(POWER BI) datos 1 MINUTO Sl -
SISTEMA DE Bl
(POWER BI) Procesamiento de datos 2 MINUTOS Sl. -
SISTEMA DE BI
(POWER BI) Muestro de errores de datos 30 SEGUNDOS | S/. -
SISTEMA DE BI Identifica y corrige errores
(POWER BI) de datos 1 MINUTO S/. -
USUARIO (ASESOR
COMERCIAL) Filtra informacién necesaria 1 MINUTO S/0.58
SISTEMA DE BI Muestra los reportes en
(POWER BI) visualizaciones 30 SEGUNDOS | S/. -
GERENCIA
GENERAL Y
COMERCIAL

Fuente: Elaboracién Propia

Andlisis de reportes finales 20 MINUTOS S/ 30.00
TOTAL GENERAL | 33 | S/34.67
TOTAL ENHORAS | 055 |
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A continuacion, se muestra en la tabla el detalle proyectado del gasto, segun la planilla
de los colaboradores que intervienen en el proceso después de la implementacion de la
herramienta de inteligencia de negocios Power BI, que tiene un costo cero. La
informacion obtenida se la planilla se encuentra en el Anexo N° 8.

Tabla 32 - Presupuesto proyectado del detalle de gasto (Planilla

PRESUPUESTO PROYECTADO DEL DETALLE DE GASTO (PLANILLA)

Costo por
CARGO Costo por H.H. minuto hombre | Remuneracién Bruta
GERENTE GENERAL S/ 50.00 S/ 0.83 S/ 12,000.00
GERENTE COMERCIAL S/ 40.00 S/ 0.67 S/ 9,600.00
ASESOR COMERCIAL 1 S/ 35.00 S/0.58 S/ 8,400.00
Total General S/ 30,000.00

Fuente: Elaboracion Propia

En consideracion a todo lo mencionado en lineas anteriores, se puede calcular el ahorro
de tiempo por cada reporte elaborado, asi mismo se calcula monetariamente el costo
ahorrado al generar cada reporte con la herramienta implementada.

Tabla 33 - Ahorro de tiempo en la generacién de un reporte

Minutos NGmerode | Sueldo por minuto ‘ Sueldo por minuto
ahorrado

trajadores Asesor comercial ‘ Asistente comercial

1002 3 S/0.58 S/0.23 S/ 267.90

Fuente: Elaboracién Propia

En base al célculo del ahorro de tiempo por un reporte generado, se determina una
proyeccion en base a 12 meses, para asi analizar posteriormente el costo-beneficio de la

mejora realizada en la investigacion.

En la siguiente tabla se observa el ahorro que genera la elaboracién de 8 reportes al mes

durante los 12 meses proyectados.
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Tabla 34 - Ahorro de 8 reportes al mes por 12 meses

Periodo /Meses Ahorro por proceso de elaboracion de reportes
12 S/.2,143.17 S/. 25,718.00

Fuente: Elaboracién Propia

Por otro lado, se considera el ahorro del tiempo del personal que no interviene en el
proceso despues de la implementacion durante los 12 meses proyectados. Se observa
que el ahorro es considerablemente un beneficio para la empresa.

Tabla 35 - Ahorro del tiempo del personal que no interviene en el proceso después de la
implementacion

Trabajadores Sueldo por minuto Sueldo por minuto

ue no Tiempo ]
. q . Meses . P ) ) : Total
Intervienen /Minutos Asesor comercial Asistente Comercial
en el proceso

3 12 1002 s/ 0.58 | S/ 0.23 S/.3,214.75

Fuente: Elaboracién Propia

Es notable que, existe una diferencia entre los costos actuales de la planilla de los
colaboradores que intervenian en el proceso antes de la implementacion, comparados
con los costos proyectados de la planilla después de la implementacion de la
herramienta. A continuacién, se muestra en la tabla el total ahorrado durante los 12
meses proyectados entre ambos procesos en cuestiones del costo de las planillas que
intervienen en cada uno de ellos.

Tabla 36 - Ahorro de Costos por proceso de generacion de reportes en 12 meses

COSTO ACTUAL COSTO PROYECTADO Total Ahorrado
S/ 50,100.00 S/ 30,000.00 S/ 20,100.00

Fuente: Elaboracion Propia
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En la siguiente tabla se muestra el beneficio total de todo lo considerado anteriormente:

Tabla 37 - Beneficio total de la implementacion
Ahorro del proceso  Ahorro de tiempo de
de elaboracion trabajadores en 12
reportes en 12 meses meses

S/. 25,718.00 S/. 3,214.75 S/.20,100.00 S/. 49,032.75
Fuente: Elaboracion Propia

Ahorro de costos por
P Total General

proceso en 12 meses

Anadlisis Beneficio — Costo

Para el andlisis del costo beneficio, se llevard a cabo calculando la relacion entre

beneficio-costo (Ratio=B/C).

Tabla 38 - Beneficio Total

/450275 |
Fuente: Elaboracion Propia

Tabla 39 - Costo Total de Inversion
Costo Total de Inversion \ S/. 13,010.00 |
Fuente: Elaboracion Propia

Tabla 40 - Ratio B/C

Ratio = Beneficio/Costo ‘ 3.768850884
Fuente: Elaboracién Propia
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Propuesta de estrategias basadas en la implementacion de Inteligencia de Negocios

para la toma de decisiones en el area de ventas:

A partir del analisis de datos, que se transforma en conocimiento para los ejecutivos
sobre las decisiones a tomar, se sugiere considerar las siguientes estrategias basadas en

la implementacion de inteligencia de negocios:
Reporte de ventas realizadas por periodo de tiempo

Nice comunicaciones al visualizar en este reporte la cantidad de ventas tanto numérica
como monetariamente, tiene la capacidad de actualizar en tiempo real la informacion
que requieran y asi al seleccionar un periodo de tiempo especifico, con datos
actualizado, por ello se recomienda que una empresa evalle sus ventas de forma
estratégica con el fin de identificar los factores que influyen en la ventaja competitiva

de la empresa frente a sus competidores.
1.- Preparar un calendario de marketing:

Durante el afio, hay algunas fechas que ofrecen una importante oportunidad para
aumentar las ventas, estos son los dias festivos como Navidad, Black Friday, Semana
Santa e incluso Cyberdays, dias que representas algunos de los momentos mas cruciales
en los que es mas probable que los consumidores gasten mas dinero, por lo que es
importante planificar con anticipacién la estrategia de ventas para impulsar los

productos o servicios mas demandados.

El calendario de marketing permitird a la empresa planificar todas sus actividades
logisticas y de relaciones publicas con anticipacién, permitiéndole a la empresa tener

una imagen mas clara del proyecto que quiere llevar a cabo a lo largo del tiempo vy,
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como resultado, asignar recursos de manera mas efectiva y permanecer por delante de

la competencia para aumentar las ventas.
2.- Aprovechar el potencial de las redes sociales:

Aungue las redes sociales no son una plataforma de venta directa, permitiran a una
empresa establecer contactos que pueden convertirse en futuros clientes, ya que es una
herramienta valiosa para mejorar la presencia de una empresa en el mercado y llegar a
un publico més amplio.

El &rea gerencial puede optar por utilizarlo como canal de comunicacién para transmitir
confianza y cercania a sus clientes con los productos que ofrece. Nice Comunicaciones,
como empresa comercial, se recomienda utilizar LinkedIn, Facebook e Instagram, ya
que son las redes sociales que utilizan para llegar a su publico objetivo. El objetivo de
usar estas plataformas es promocionar sus productos y servicios, asi como crear
contenido interesante e informativo para sus seguidores. Por otro lado, los servicios de
publicidad son una opcion atractiva para realizar campafias mejor dirigidas que les
permitan ganar reconocimiento como empresa entre las marcas que venden y, en

consecuencia, llamar la atencion sobre sus nuevos productos o servicios.
Reporte de los mejores clientes

Al tener evidencia con este reporte de quienes son los mejores clientes, se propone
estratégicamente fidelizar a aquellos clientes que compran con mayor frecuenciay a los

que tienen menor participacion convertirlos de clientes ocasionales a clientes fijos.
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1.- Disefiar las estrategias de retencion y fidelizacién:

Para Nice Comunicaciones es idoneo disefar estrategias de retencion y fidelizacion lo
mas personalizadas posibles para lograr que cada cliente se sienta unico, especial y
valorado. Por ende, como empresa no solo debe conformarse con satisfacer las
necesidades de sus clientes, sino que debe disefiar estrategias que puedan superar sus

expectativas.

Algunas de las estrategias de retencion a considerar en la toma de decisiones basadas en

la implementacion de Bl son:

e Brindar descuentos por pronto pago.

Considerar porcentualmente descuentos por volumen.

e Cupones de descuento exclusivos o 2x1; 3x2; y otras promociones comparables.
e Beneficios por la compra de productos especificos, como recibir un regalo o un
descuento.

e Promociones y descuentos durante un periodo de tiempo limitado.

Tarjetas, premios y privilegios de fidelidad.

2.- Ofrecer contenidos de valor para conseguir la fidelizacion de los clientes:

Nice comunicaciones debe tomar accién en base a la informacion que tienen de sus
clientes ya que ellos cada vez valoran méas que las empresas no solo se centren en ofrecer
sus propios productos o servicios, si no que se tomen el tiempo de brindar otros
contenidos de valor, tales como articulos, presentaciones, webinar o videos de caracter
formativo, en los que se les ensefie como usar los productos que venden y se les brinde

consejos o recomendaciones, 0 puedan obtener informacion que pueda ser de su interés.
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Reporte del mejor vendedor

Con la informacion obtenida en este reporte, la empresa debe proceder a tomar acciones
sobre el indicador que demuestra quien es el mejor vendedor con el fin de incentivar a
los demas asesores comerciales sobre su desemperio en el area de ventas, todo ello con

el fin de beneficiar paralelamente a la empresa y a los asesores con remuneraciones.
1.- Formacion continua para el equipo de ventas:

Para lograr que los asesores comerciales de la empresa Nice Comunicaciones puedan
alcanzar los objetivos de las ventas, se le propone a la parte gerencial tomar la decision
de asegurarse que el equipo de ventas reciba una formacion continua sobre los productos

que comercializan.

Segun Comunicaciones Sodexo (2019), la existencia de una verdadera cultura de la
capacitacion permite asegurar que la formacion de los equipos de ventas sea eficaz. Esta
se apoya en indicadores de rendimiento, del feedback regular y hasta de valores: el

reconocimiento, la colaboracion y la facultad de escuchar.
2.- Brindar recompensas al equipo de ventas

El equipo de ventas de Nice Comunicaciones es sin duda uno de los pilares mas
esenciales sobre los que se rige la empresa. En consecuencia, el incentivo que debe darse

a esta area repercutira en el crecimiento futuro de la empresa.

e Planes de ocio: Seleccionar actividades que el asesor comercial pueda realizar
en su tiempo libre, como vacaciones, entradas de cine y teatro; es decir,

brindarles una variedad de opciones de ocio en funcion de sus preferencias.
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Regalos: Incentivar el esfuerzo del equipo con regalos para ocasiones especiales,
como cumpleafos o dias festivos como el Dia del Padre, el Dia de la Madre o
Navidad. Esto le dara al asesor comercial la oportunidad de sentirse valorado,
dando como resultado un sentido de lealtad hacia la empresa.

Financiamiento: Brindar a los asesores comerciales la opcion de obtener créditos

personales o préstamos con bajas tasas de interes.

Reporte del producto mas vendido

Con la evidencia del producto mas vendido, los gerentes que toman las decisiones en

base a la data transformada en conocimiento, consideran estrategias que benefician a

corto plazo a su utilidad como empresa.

Una estrategia diferenciada

Tomar accion de importar mayor cantidad del producto més vendido para que su precio

varie en funcién de las necesidades del cliente.

Por otro lado, tomar la decisién de posicionar los demas productos de menor

participacion en las ventas:

Beneficio: Hacer conocer al cliente que las marcas ofrecidas tienen un valor
adicional al producto, que beneficia particularmente al cliente al tener la calidad
demandada por el mercado.

Competitivo: Ser competentes basando el posicionamiento en la comparacion
con los competidores de Nice Comunicaciones, tomar la decision
estratégicamente de generar alianzas con los proveedores de las marcas mas
reconocidas y con gran posicionamiento en el mercado que ofrecen mas que solo

calidad y precio, también dan prestigio a quien las compray las usa.
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Reporte de la categoria de productos més vendida

Con este reporte, se evidencia la categoria mas vendida, y a su vez las de menor
participacion en las ventas, por ende se recomienda tomar la decision de reforzar las
ventas en las categorias menos vendidas para reforzar las categorias que reflejan menor
participacion, realizar estratégicamente el uso de redes sociales para promocionar
aquellos productos pertenecientes a las categorias menos vendidas de la empresa Nice

Comunicaciones S.A.C.

En base a lo mencionado en lineas anteriores, sobre las propuestas de estrategias basadas

en la implementacion de Bl es que se obtiene los siguientes objetivos estratégicos:

Incrementar las ventas en los dias festivos, planificando anticipadamente una

estrategia de ventas para impulsar los productos o servicios mas demandados y

al mismo tiempo se considera aumentar las utilidades.

e Establecer costos bajos al importar mayor cantidad del producto mas vendido
en la empresa para que su precio varie en base a los requerimientos del cliente.

e Aumentar los clientes, conseguir la atraccion de nuevos clientes ofreciendo
contenido de valor como articulos o presentaciones informativas en los que se
indigue el uso de los productos comercializados.

e Fidelizar a los clientes que compran con mayor frecuencia, disefiando
estrategias que superen sus propias expectativas.

e Satisfaccion al cliente con los productos y servicios brindados, considerando la

mejora continua en la atencidn al cliente.
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e Fortalecer la presencia de la empresa en el mercado aprovechando el potencial
de las redes sociales para establecer contacto con futuros clientes.

e Aumentar la participacion de productos de menor rotacion, dando a conocer los
beneficios de los productos que la empresa ofrece.

e Realizar la formacion continua para los colaboradores sobre los productos que
se comercializan en la empresa.

e Mejorar la motivacion de los colaboradores brindandoles recompensas que

incentiven su desempefio en las ventas de la empresa.

En la siguiente tabla se muestra el mapa estratégico propuesto para la empresa NICE
COMUNICACIONES S.A.C. realizado en base a la clasificacion de las estrategias por
perspectiva:

Tabla 41: Mapa estratégico propuesto para la empresa Nice Comunicaciones S.A.C.

Perspectiva  Obijetivo Estrategia
Incrementar las ventas Programa de | F1
incremento del
volumen de ventas
E e Aumentar las utilidades _Programa de | F2
incremento de
utilidades
Establecer costos bajos Programa de | F3
reduccién de costos
Aumento de la clientela Disefio de estrategia | C1
de atraccion  de
Clientes clientes
Fidelizacién de clientes Disefio de estrategia | C2
de retencion  de
clientes
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Satisfaccion del cliente Programa de | C3
satisfaccion al cliente
Mejorar atencion al cliente Programa de | P1
capacitacion para
atencion al cliente.
Procesos Fortalecer presencia de la | Establecer estrategia | P2
empresa de marketing digital.
Aumentar  participacion  de | Acreditacion de la | P3
productos de menor rotacion calidad de productos
Formacion continua de | Programa de | CR1
colaboradores capacitacion de
i colaboradores
Mejorar la motivacion de los | Disefio de plan de | CR2
colaboradores incentivos para
colaboradores

Fuente: Elaboracion Propia

A continuacion se muestra las relaciones de las perspectivas en el mapa estratégico:

MAPA ESTRATEGICO

Perspectiva
Financiera
A ta
Inl:rementar\ ; / UT:SH r ESTEIb|EC€r \
las Ventas !
\ \ utllldades e bajcs/'
Perspectiva -
Cliente -
/Au mento de Ia Fdellzacmn Sat|sfaccmn
\ clientela de clientes del cliente
\‘x__ // \
Perspectiva J ::‘_‘!w___ _ l
P — - ~ amaTEr
rocesos // / R Aumeni?r ——
Mejorar atencion { presencia de la participacién de
al cliente \ empresa productos de
- - — menor rotacion
—wC S S
Perspectiva —_— e
Crecimiento Formacicn e Mejorar la
continua de motivacion de los
\ colaboradores colaboradores
Figura 37 - Propuesta de Mapa estratégico basado en la implementacién de Inteligencia de

Negocios para la toma de decisiones en el area de ventas.
Fuente: Elaboracion Propia
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En la siguiente tabla se muestra los indicadores y metas propuestas para que la empresa

lo pueda considerar a futuro:

Tabla 42: Indicadores y metas propuestas para la empresa Nice Comunicaciones S.A.C.

Indicador
F1 Incrementar las ventas 70% de lo normal
F2 Aumentar las utilidades 70% de lo normal
F3 Disminucion de costos 35% de lo normal
C1 Aumento de la clientela 65% de lo normal
C2 Fidelizacion de clientes 90% de lo normal
C3 NUmero de programas de satisfaccion | 4 programas anuales
al cliente
P1 Encuestas de satisfaccion al cliente 6 anuales
P2 Fortalecer presencia de la empresa Establecer estrategia de
marketing digital.
P3 Aumentar participacion de productos | 70% de lo normal
de menor rotacion
CR1 NUmero de cursos de capacitacion | 5 cursos anuales
técnica de productos
CR2 Mejorar la motivacion de los | Disefio de plan de incentivos
colaboradores para colaboradores

Fuente: Elaboracion Propia
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3.4 Variables estado final
3.4.1. Variable Independiente General: Implementacion de Inteligencia de
Negocios utilizando la herramienta Power Bl
La variable independiente en la presente investigacion es la Implementacion de
Inteligencia de Negocios utilizando la herramienta Power B, para ello se considera todas
las actividades programadas segun el cronograma, asi como las actividades que se
realizaron, estas actividades son las siguientes:
1. Ladeterminacién de medidas y dimensiones
2. Serealizo la propuesta del modelo de Inteligencia de Negocios
3. Seleccidn de la herramienta a utilizar para la implementacion
4. Determinacion de dimensiones de gestion
5. Determinacion de la tabla de hechos
6. Se estudio los datos obtenidos
7. Serealizo el proceso de modelado dimensional
8. Creacidn de la estructura para el analisis
9. Procesamiento de Datos ETL
10. Se definio los reportes requeridos
11. Se cred los reportes en base a requisitos
12. Se entregd y publicd los reportes finales

La formula para evaluar el porcentaje de la implementacion de Inteligencia de Negocios
es la siguiente:

Porcentaje de Implementacion de :(Nide_acnmdades_teahzadas_ ) x 100
Inteligencia de Negocios N° de actividades programadas

Fuente: Elaboracion Propia
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En base a la formula se obtiene el siguiente resultado:

Porcentaje de Implementacion de = (12 ) x 100 = 100%
Inteligencia de Negocios 12

NUmero de actividades realizadas = 12

NUmero de actividades programadas = 12

Entonces, se observa que al calcular el resultado en base a la formula se obtiene un
porcentaje del 100% de la implementacion de Inteligencia de Negocios. Es decir, de las
12 actividades programadas se ha logrado realizar con éxito en su totalidad las
actividades correspondientes a la implementacion de inteligencia de negocios para la
mejora de toma de decisiones en el area de ventas.

3.4.2. Variable Dependiente General: Toma de decisiones en el area de ventas

En este indicador se evalla los datos obtenidos después de la implementacion de
inteligencia de negocios con la herramienta Power BI, para ello se ha realizado la
encuesta anénima mediante Google Forms, la cual se dirige a los gerentes tanto del area
de ventas como la gerencia general, debido a que ellos son los encargados de tomar las
decisiones de dicha &rea.

En la encuesta se mide la satisfaccion por parte de la gerencia con respecto a las
decisiones que seran tomadas en el area de ventas en base a la implementacion que trae
mejoras en la toma de decisiones debido a la facilidad de anélisis de informacion con los
reportes generados automaticamente con la herramienta Power Bl Desktop.

Esta encuesta estuvo conformada por 3 gerentes de la empresa NICE

COMUNICACIONES S.A.C. en el presente afio en la ciudad de Lima. Ver anexo N° 9.
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La férmula para evaluar el nivel de satisfaccion de los gerentes es la siguiente:

Nivel de Satisfaccion de = N° de gerentes satisfechos en el mes x 100

los gerentes Total de gerentes

Los resultados de la encuesta fueron los siguientes:

Tabla 43 - Cuadro resumen de resultados de la encuesta Post Andnima dirigida a los gerentes
de la empresa NICE COMUNICACIONES S.A.C.

Fuente: Elaboracion Propia

A continuacion, se menciona la informacién mas relevante segin los resultados
obtenidos en las respuestas de los gerentes de la empresa NICE COMUNICACIONES
S.A.C. después de la implementacion:

e EIl 67% de los gerentes considera como “Excelente” la rapidez con la que se
entrega los reportes por parte del area de ventas, mientras que el 33% restante
considera esta accidon como “Bueno”, esto es gracias a la implementacion de
inteligencia de negocios que ahorra considerablemente el tiempo de elaboracién
de reportes en todo el proceso que influye la herramienta Power BI.

e Otro de los resultados que tuvo mayor impacto es en el nivel de satisfaccion que
tienen los gerentes con el desarrollo de soluciones comerciales con inteligencia
de negocios para mejorar la toma de decisiones, puesto que ello representa el
100% del total de gerentes con una calificacion “Excelente”.

e Asimismo, el 67% de los gerentes evalia como “Excelente” la calidad de

informacion de los reportes que se obtienen con la implementacion de la
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herramienta Power Bl, mientras que el 33% restante considera como “Bueno” la
calidad de informacion que ayuda a mejorar la toma de decisiones en el area de
ventas de la empresa NICE COMUNICACIONES S.A.C.

e El 67% de los gerentes considera también una evaluacion “Excelente” y el 33%
evalia como “Bueno” la facilidad de utilizar herramientas de inteligencia de
negocios, considerando que la seleccidn en este caso ha sido Power Bl Desktop,
una herramienta que permite mejorar con su implementacion la toma de
decisiones.

En base a los resultados de la encuesta después de la implementacion, se analizo la
informacidn en la siguiente tabla de frecuencia en base a los niveles de la escala de

Likert:

Tabla 44 - Tabla de Frecuencias Ordenadas de la encuesta post dirigida a los gerentes de la
empresa NICE COMUNICACIONES S.A.C.
Niveles | Frecuencia | Frecuencia Frecuencia Relativa

Absoluta | Absoluta  praccion  Decimal — Porcentaje % Porcentaje
Acumulada Acumulado

56.67% 56.67%
10 27 1/3 0.333 33.33% 90.00%
3 30 1/10 0.100 10.00% 100.00%
0 30 0 0.000 0.00% 100.00%
0 30 0 0.000 0.00% 100.00%
30 100.00%
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M Excelente
M Bueno

Regular

Figura 38 - Gréfico de la Tabla de Frecuencia de los resultados de la encuesta Post Anénima dirigida a los

gerentes de la empresa NICE COMUNICACIONES S.A.C.

Aplicando la férmula se obtiene el siguiente resultado:

Nivel de satisfaccion de los gerentes = ( 3 ) x 100 = 100%
con la toma de decisiones 3
Este resultado se puede verificar con la encuesta realizada después de la

implementacion, ya que se observa que los gerentes se encuentran totalmente
satisfechos con la toma de decisiones, puesto que la herramienta Power Bl les ha sido

de gran aporte.
indice de productividad parcial de la generacion de reportes

En este indicador se evalUa la productividad parcial de la generacion de reportes en base
a los datos obtenidos después de la implementacion de inteligencia de negocios con la

herramienta Power Bl

La formula para evaluar la productividad parcial es la siguiente:

indice de productividad parcial = Total de reportes realizados

de la generacion de reportes Numero de horas hombre

Fuente: Elaboracion Propia
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Para poder calcular la productividad parcial, se considera el tiempo dedicado a la
generacion de reportes después de la implementaciéon, segln la Tabla 31 se observa que
el resultado por tiempo de elaboracion de un reporte es de 33 minutos.

Entonces si 1 reporte consta de 33 minutos, aplicando la regla de tres simple en una hora

son aproximadamente 2 reportes por cada hora hombre.

Aplicando la férmula de productividad parcial:

indice de productividad parcial = 2 reportes = 2 reportes por hora hombre
1 hora hombre
Por lo tanto, este indicador demuestra que los encargados de generar los reportes,

producen 2 reportes por cada hora hombre con la implementacion de Power Bl Desktop,
lo cual se considera aceptable puesto que el gerente comercial considera que lo minimo
a realizar es un reporte por cada hora hombre, por ende el resultado obtenido supera las

expectativas.
Tiempo de elaboracion de reportes

En este indicador se considera la informacion obtenida después de la implementacion,
para ello se toma en cuenta el tiempo de generacion de reportes exacto antes de la
implementacién segun la Tabla N°29 que nos indica que el tiempo total esta expresado
en minutos, al igual que la informacidn obtenida en la Tabla N°31 sobre el tiempo de

elaboracion de reportes después de la implementacion.
La formula para calcular el tiempo de elaboracion de reportes es el siguiente:

Tiempo de elaboracion de reportes = Tiempo total de elaboracion de reportes  x 100

Tiempo programado de elaboracion de reportes
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A continuacidn se presenta un cuadro resumen de los tiempos de generacion de reportes:

Tabla 45 - Cuadro resumen de los tiempos dedicados a la elaboracion de reportes antes y
después

Tiempo dedicado a la elaboracion de Tiempo Unidad de Tiempo
reportes

Antes de la implementacion 1035 minutos
Después de la implementacion 33 minutos

Fuente: Elaboracién Propia

Teniendo en cuenta el resultado anterior es que se considera como tiempo programado
de elaboracidn de reportes al tiempo dedicado antes de la implementacion, mientras que
el tiempo total de elaboracion de reportes seré considerado como el tiempo dedicado a

la elaboracion de reportes después de la implementacion.
Aplicando la férmula del indicador anterior se obtiene lo siguiente:

Tiempo de elaboracion de reportes =_33  x 100 = 3.1884%

1035
En este calculo se considerd el tiempo en minutos para obtener el resultado en base a lo

gue se obtuvo principalmente con la implementacién, lo cual indica porcentualmente un
tiempo de elaboracion de reportes que esta a un 3.1884%, lo cual indica la eficiencia de
la implementacién puesto que ahorra el tiempo de elaboracién de reportes por un total

de 1002 minutos ahorrados, es decir un ahorro de 16.7 horas.
Calidad de Informacion:

Para el indicador de calidad de informacion se considera la tabla N° 23 con el cuadro
detallado de los codigos repetidos de los productos segun la descripcion, informacion
gue se obtuvo mediante el proceso ETL con la herramienta Power Bl Desktop, ya que
fue la herramienta que ayudo a identificar los productos que han sido duplicados en

informacién, ya sea en descripcién como en codigos repetidos.
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El siguiente indicador mide porcentualmente la calidad de informacion:

Calidad de Informacion = Cantidad de informacion repetida x 100
Total de informacién

Fuente: Elaboracion Propia

En esta variable final se observa que no solo existen codigos repetidos segun su
descripcidn, sino que también existen codigos que ya no se utilizan y otros que han sido
creados por el area contable por la facilidad de obtener los cddigos en el sistema, sin
embargo estos codigos no serén considerados en los reportes del area de ventas puesto

que esos codigos pertenecen al area de finanzas.

A continuacidn se realiza un cuadro resumen de las cantidades de los codigos que han
sido eliminados mediante el proceso ETL, puesto que no eran de gran aporte para el
analisis de datos en el area correspondiente. La informacion de los cddigos que son
repetidos se pueden observar en la tabla N° 23, mientras que la informacion de los
codigos que ya no se utilizan y los otros cddigos que son del area contable se pueden

observar en el Anexo N°10.

Tabla 46 - Cuadro resumen de la informacién que no es de calidad

Informacion que no es de calidad Cantidad
Cadigos repetidos 89
Cadigos que ya no se utilizan 4
Cadigos no correspondientes al area de ventas 26
Total 119

Fuente: Elaboracion Propia
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Para aplicar la informacion se considera como el total de informacion a la tabla
productos, puesto que es la tabla que tiene registrado todos los cddigos segin su

descripcion por cada uno de ellos.
Aplicando la férmula del indicador anterior se obtiene lo siguiente:

Calidad de Informacion = 119 x 100 = 1.4601%
8150

Se obtiene como resultado entonces que porcentualmente la informacién que no es de
calidad representa el 1.4601% del total de toda la informacion que se tiene del sistema
ACONSYS de laempresa NICE COMUNICACIONES S.A.C., ese porcentaje es lo que
puede afectar a la calidad de informacion que se presenta en los reportes puesto que ello
puede generar confusion a quienes toman las decisiones en base a los reportes. Por ende,
se procede a eliminar esa informacién innecesaria de la base de datos en Power BI, con

el fin de obtener reportes con informacion que presente datos de calidad.

Nivel de satisfaccion de los usuarios finales con la necesidad de Informacion
Este indicador mide el nivel de satisfaccion de los usuarios finales con respecto a la
necesidad de informacidn que tienen para realizar los reportes de manera efectiva.
Determinar de qué manera la implementacion de Bl, utilizando la herramienta Power B,
permite satisfacer la necesidad de informacién al usuario final, de forma rapida e
independiente en el area de ventas de la empresa NICE COMUNICACIONES S.A.C.

(Ver anexo N° 11).
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El siguiente indicador mide el nivel de satisfaccion de los usuarios finales con la

necesidad de Informacion:

Nivel de satisfaccion de los = Numero de usuarios finales satisfechos en el mes x100

usuarios finales con la Total de usuarios finales
necesidad de informacién

Los resultados de la encuesta a los colaboradores fueron los siguientes:

Tabla 47 - Cuadro resumen de resultados de la encuesta Post Anonima dirigida a los
colaboradores del area de ventas de la empresa NICE COMUNICACIONES S.A.C.

N° de
Colaboradores
Aplicados

Fuente: Elaboracion propia
A continuacién, se menciona la informacion méas relevante segin los resultados
obtenidos en las respuestas de los colaboradores de la empresa NICE
COMUNICACIONES S.A.C. después de la implementacion:
e El 71.4% de los colaboradores considera como “Excelente”, que la calidad de
reportes generados ayuden a mejorar la toma de decisiones en el area de ventas,
mientras que el 28.6% restante considera esta accion como “Bueno”, esto es

debido a que la calidad de los reportes ha incrementado con la herramienta Power
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Bl al eliminar los datos innecesarios que hacian que la informacion obtenida en
los reportes no sean efectivos, por ende al depurarlo se tiene como resultado
reportes que ayudan a mejorar la toma de decisiones con informacion oportuna.

e Ademaés, el resultado que tuvo mayor impacto es el nivel de satisfaccion que
tienen los usuarios finales con la reduccion de informacion innecesaria para el
area de ventas, puesto que califican el 100% como “Excelente” dicha accion. Esto
es debido a que considerablemente se reduce la informacién que no aporta al
analisis de datos para la toma de decisiones por medio de los reportes.

e Asimismo, el 85.7% de los colaboradores considera como “Excelente” el tiempo
de respuesta en la entrega de reportes solicitados por la gerencia ya que con la
herramienta de inteligencia de negocios se disminuye el tiempo de entrega a 33
minutos por reporte, lo cual genera satisfaccion tanto para los colaboradores
como para la gerencia que se encarga de tomar las decisiones en la empresa NICE
COMUNICACIONES S.A.C.

e Por otro lado, el 71.4% de los colaboradores consideran como “Excelente” la
facilidad de uso de las herramientas de inteligencia de negocio, mientras que el
28.6% considera como “Bueno” la facilidad de su uso. Esto es debido a que
Power BI Desktop es una herramienta que facilita su uso mediante su ambiente
didactico, donde la informacion se puede actualizar tanto de manera manual
como automaticamente.

e Finalmente el 57.1% de los colaboradores considera como “Excelente” que la
necesidad de informacion rapida e independiente en el area de ventas por medio

de herramientas tecnoldgicas faciliten su gestion, mientras que el 42.9% restante
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considera como “Bueno” dicha accion, puesto que Power Bl es la herramienta
que facilita toda la gestion al implementarlo adecuadamente.
En base a los resultados de la encuesta, se analizo la informacion en la siguiente tabla
de frecuencia en base a los niveles de la escala de Likert:

Tabla 48 - Tabla de Frecuencias Ordenadas de la encuesta Post dirigida a los colaboradores
del area de ventas de la empresa NICE COMUNICACIONES S.A.C.

Niveles

Frecuencia
Absoluta

Frecuencia
Absoluta
Acumulada

Fraccion

Frecuencia Relativa

Decimal Porcentaje %

Porcentaje

Acumulado

Excelente 50.67% 50.67%
Bueno 31 69 31/75 0.413 41.33% 92.00%
ELET 5 74 1/15 0.067 6.67% 98.67%
Malo 1 75 1/75 0.013 1.33% 100.00%
Pésimo 0 75 0 0.000 0.00% 100.00%
Total
75 100.00%
Fuente: Elaboracién Propia
M Excelente
M Bueno
 Regular
H Malo

Figura 39 - Gréfico de la Tabla de Frecuencia de los resultados de la encuesta Post Anénima
dirigida a los colaboradores del area de ventas de la empresa NICE COMUNICACIONES

S.A.C. Fuente: Elaboracion Propia

Aplicando la férmula se obtiene el siguiente resultado:

Nivel de satisfaccion de los usuarios finales= __ 7 x100 = 100%
con la necesidad de informacion 7
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Este resultado se puede verificar con la encuesta realizada después de la
implementacidn, ya que se observa que los usuarios finales se encuentran satisfechos

con la necesidad de informacion, puesto que la herramienta Power Bl ha sido de gran

aporte al mantener la informacion de calidad para concretar reportes eficientes.

A continuacidn, se presenta un cuadro comparativo de las variables en ambos estados,
tanto para el inicial como para el final tomando como base sus resultados.

Tabla 49 - Cuadro comparativo de los resultados de las variables estado inicial y final

Variables Inicial

Porcentaje de la Implementacion de
Inteligencia de Negocios utilizando la
herramienta Power Bl

100%

Nivel de satisfaccion de los gerentes con 33.33%
la mejora de toma de decisiones

indice de productividad parcial de la 0.25 reportes por hora | 2 reportes por hora
generacion de reportes hombre hombre

Tiempo de elaboracion de reportes 67% 3.1884%
Calidad de Informacion 0% 1.46%

Nivel de satisfaccion de los usuarios 28% 100%
finales con la necesidad de Informacion

Fuente: Elaboracién Propia
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CAPITULO IV: DISCUSION Y CONCLUSIONES

4.1 Discusion

Al concluir la implementacion de inteligencia de negocios y analizar los resultados, se logré
confirmar la hipotesis de investigacion, la cual sostiene que la implementacién de Inteligencia
de Negocios, utilizando la herramienta Power BIl, mejora la toma de decisiones en el area de
ventas de la empresa NICE COMUNICACIONES S.A.C., debido a que los resultados
demuestran que existe una relacion entre la variable independiente “Implementacion de
Inteligencia de Negocios utilizando la herramienta Power BI” y la variable dependiente “Toma
de decisiones en el area de ventas”.

Segun los resultados obtenidos con la herramienta utilizada en la implementacion de
inteligencia de negocios en el area de ventas, se observa que se ha llevado a cabo una mejora
con respecto al tiempo del proceso de toma de decisiones en la empresa, lo cual se ve reflejado
en la mejora del nivel de satisfaccion de los gerentes, debido a la facilidad de analisis de
informacion con la herramienta, considerando que el 67% de los gerentes considera como
“Excelente” la rapidez de entrega de reportes en el area de ventas.

Comparando los resultados de la implementacion, se observa que el ahorro de tiempo dedicado
a la generacidn de reportes es de 1002 minutos, obteniendo una reduccion del 97% equivalente
a 16 horas con 7 minutos en el proceso. Asimismo, se eliminaria el gasto de S/.267.90 por cada
proceso de elaboracion de reporte.

Los resultados en el indice de productividad parcial de reportes fue estimado en base al tiempo
dedicado a la generacion de reportes después de la implementacion, ya que si un reporte consta
de 33 minutos, aplicando la regla de tres simple en una hora son aproximadamente 2 reportes

por cada hora hombre con la herramienta implementada.
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4.2 Conclusiones
En respuesta al objetivo de la investigacion, se concluye que la implementacion de
inteligencia de negocios utilizando la herramienta Power Bl si influye de manera
significativa en la mejora de toma de decisiones en el area de ventas de la empresa NICE
COMUNICACIONES S.A.C. de la ciudad de Lima, 2020.
Se determino que al implementar inteligencia de negocios, utilizando la herramienta Power
BI, se redujo el tiempo de generacion de reportes en el &rea de ventas de la empresa NICE
COMUNICACIONES S.A.C., al obtener como resultado 2 reportes por cada hora hombre
en el indice de productividad parcial de la generacion de reportes considerando el tiempo
dedicado a su elaboracion con la herramienta, lo cual genera un ahorro de tiempo de 1002
minutos, obteniendo una reduccion del 97% equivalente a 16 horas con 7 minutos.
Se demostr6 que al implementar inteligencia de negocios, utilizando la herramienta Power
Bl, mejor6 la calidad de informacién en el area de ventas de la empresa NICE
COMUNICACIONES S.A.C ya que segun los resultados se obtuvo 119 codigos de
productos que no eran de calidad al ser repetidos, antiguos y otros que no correspondian al
area, por ende se eliminaron ya que esa informacidn puede afectar la calidad para el analisis
de datos en el area de ventas. Entonces, se obtiene como resultado que la informacion que
no es de calidad representa el 1.4601%.
Se determino que al implementar inteligencia de negocios, utilizando la herramienta Power
BI, permitio satisfacer al usuario final la necesidad de informacion, eficientemente el area
de ventas de la empresa NICE COMUNICACIONES S.A.C. ya que se obtuvo como
resultado el 100% del nivel de satisfaccion de los usuarios finales con respecto a la necesidad

de informacion que tienen para realizar los reportes de manera efectiva.
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4.3. Recomendaciones

e Se recomendd a la empresa NICE COMUNICACIONES S.A.C. implementar la
herramienta de inteligencia de negocios Power Bl debido a que permite analizar la
informacion eficientemente con el fin de lograr una toma de decisiones basada en
datos mas eficaces.

e Serecomendo a la empresa considerar la capacitacion constante de todo el recurso
humano involucrado para fomentar una cultura de inteligencia de negocios y no solo
tener en cuenta de que se trata de reportes automatizados o tecnologia ya que la
herramienta aport6 considerablemente en la disminucién de tiempo de generacion de
reportes en el area de ventas.

e Se recomendo también realizar periddicamente seguimiento a la limpieza de datos
sobre la informacion registrada para que se pueda mantener los datos de la empresa
actualizados, con la finalidad de que se mantenga un correcto funcionamiento de la
herramienta de inteligencia de negocios Power Bl mejorando asi la calidad de
informacion en el area de ventas.

e Finalmente, se recomendo a los usuarios finales realizar el analisis en Power Bl de
forma periddica, segun los datos que necesiten para la toma de decisiones en el area
de ventas ya que la solucién de inteligencia de negocios con esta herramienta ofrece
el anélisis desde diferentes perspectivas y escenarios, lo cual permite adaptar los
planes del negocio creando los reportes de manera intuitiva, favoreciendo en gran
medida a la empresa, no solo basandose en los datos de ventas sino integrando la

informacion de diferentes origenes como otras aplicaciones empresariales.
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ANEXO N.° 1. Formato de preguntas para la entrevista al Gerente Comercial de NICE

COMUNICACIONES S.A.C.

4
}4 UNIVERSIDAD PRIVADA DEL NORTE - FACULTAD DE INGENIERIA

ENTREVISTA PARA DESARROLLO DE TESIS DE INVESTIGACION

La presente entrevista se realiza en el marco de la Tesis de Investigacion para optar por el
titulo profesional de Ingeniera Empresarial de la Universidad Privada del Norte. La presente
Tesis lleva por titulo: “IMPLEMENTACION DE INTELIGENCIA DE NEGOCIOS PARA
MEJORAR LA TOMA DE DECISIONES EN EL AREA DE VENTAS DE LA EMPRESA

NICE COMUNICACIONES S.A.C. DE LA CIUDAD DE LIMA, 2020~

La siguiente entrevista sera realizada al Gerente Comercial Jorge Enrique Suy6n Estacio, de
la empresa NICE COMUNICACIONES S.A.C., quien brinda su apoyo y consentimiento en
el uso de la informacion brindada para los fines de la investigacion:

1.- Cuando toman decisiones en el area de ventas, ¢ Consideran estas decisiones en base

a la experiencia de situaciones similares, o realizan un analisis de datos estructurados?

2.- ¢Considera usted que la informacion en el &rea de ventas se encuentra integrada
para su analisis?
3.- ¢ Considera que trabajar la informacion en hojas de calculo es una manera confiable

y brinda soporte en su totalidad a la toma de decisiones de la empresa?

4.- ¢ Cuédles son los indicadores de Gestion que consideran en el proceso de ventas para

analizar la informacion?
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5.- ¢Considera usted que es importante desarrollar soluciones comerciales con

inteligencia de negocios para incrementar la competitividad de la empresa? ¢ Porque?
6.- ¢Cuanto tiempo aproximadamente se toman en la elaboracion de reportes
solicitados por la Gerencia General?

7.- ¢De qué manera identifican a los mejores clientes y que acciones realizan para
fidelizarlos?

8.- ¢Utilizan alguna herramienta de sistemas de informacion para gestionar en la
empresa?

9.- Debido a la coyuntura del COVID-19, ;De qué manera se vio afectada la empresa?

10.- Finalmente, coméntenos si usted considera que existen otros factores que se deban

tomar en cuenta para mejorar la toma de decisiones en el area de ventas de la empresa.

Muchas gracias por su colaboracion en la entrevista via WHATSAPP, seré de gran aporte
para el desarrollo de la investigacion basada en Inteligencia de Negocios para la toma de

decisiones efectiva en el area de ventas de la empresa NICE COMUNICACIONES S.A.C.

Firma Gerente Comercial
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ANEXO N.° 2. Entrevista al Gerente Comercial de NICE COMUNICACIONES S.A.C.

N

UNIVERSIDAD PRIVADA DEL NORTE - FACULTAD DE INGENIERIA

ENTREVISTA PARA DESARROLLO DE TESIS DE INVESTIGACION

La presente entrevista se realiza en ¢l marco de la Tesis de Investigacion para optar por
el titulo profesional de Ingeniera Empresanal de la Universidad Privada del Norte. La
presente Tesis lleva por titwlo: “IMPLEMENTACION DE INTELIGENCIA DE
NEGOCIOS PARA MEJORAR LA TOMA DE DECISIONES EN EL AREA DE
VENTAS DE LA EMPRESA NICE COMUNICACIONES SA.C. DE LA CIUDAD
DE LIMA, 2020"

Lua siguiente entrevista serd realizada al Gerente Comercial Jorge Enrigue Suybn
Estacio, de la empresa NICE COMUNICACIONES S.A.C., quien brinda su apoyo y

consentimicento en el uso de la informacion brindada para los fines de la investigacion

1.- Cuando toman decisiones en el drea de ventas, ;Consideran estas decisiones en
base a la experiencia de situaciones similares, o realizan un andlisis de datos
estructurados?

Es una combinacion de ambos, tenemos personas que estitn en el rubro mis de 15 aios,
y tenemos una data que nos brinda ¢l sistema ERP con el que contamos.

2.- ;Considera usted que la informacion en el drea de ventas se encuentra
integrada para su andlisis?

Toda la informacion no, ya que el sistema con el que contamos es relativamente nuevo,
hay ratios que deben implementarse.

3.- ;Considern que trabajar la informacién en hojas de cilculo es una manera
confiable v brinda soporte en su totalidad a ln toma de decisiones de Ia empresa?
No. es necesario un sistema contable integrado a almacenes v a tesoreria.

4.- ;Cuiles son los indicadores de Gestion que consideran en ¢l proceso de ventas
para analizar la informacion?

Utilizamos ¢l cumplimiento de ventas mensual por vendedor y por tipo de producto.
También analizamos la rentabilidad que ofrece cada familia de productos. Ademas
medimos la capacidad de compra que tienen los clientes de acuerdo a las colizaciones
que solicitan  vs Ordenes de compra que emiten. Luego hay un dato importante que cs

de saber por qué no nos compraron, si ese es el caso.
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5.- ;Considera usted que es importante desarrollar soluciones comerciales con
inteligencia de negocios para incrementar la competitividad de la empresa?
JPorque?

Si, considero que es importante. Porque son herramientas nuevas, que permiten fener
una perspectiva y data distintas a las habituales, ademas hacen la diferencia entre una
empresa tipica y una que desea profesionalizar sus procesos.

6.- ;Cudnto tiempo aproximadamente s¢ toman en la claboracién de reportes

solicitados por la Gerencia General?
Entre 24 a 48 horas como méximo, solo claboracion. Analizarlas toma un poco mas.

7.~ :De qué manera identifican a los mejores clientes y que acciones realizan para
fidelizarlos?

Lo mas comiin ¢s revisar quién compra mas, esos son bucnos clientes. Pero nosotros
que somos una empresa en crecimiento, sabemos lo mucho que eso cuesta, crecer.
Entonces le damos mucho valor a empresas similares, tenemos varios ejemplos en
nuestra cartera. Hemos visto crecer empresas y nos satisface, y la colaboracién mutua cl
crecimicnto a la par crea un vinculo més alli del de proveedor cliente. Entonces
identificamos a los mejores clientes como los que mas compran y los que hemos
acompafado y nos scompaiiaron desde el inicio, Creo que nuestra fidelizacion se da en
gran medida por ¢l servicio que brindamos, que ¢s muy cercano, personal, de confianza
y mucha transparencia.

8.- ;Utilizan alguna herramienta de sistemas de informacion para gestionar en la
empresa?

Actualmente no.

9.- Debido @ la coyuntura del COVID-19, ;De qué manera se vio afectada la
empresa?

Fue un problema que nos afecté mucho, nuestras operaciones se detuvieron de un
momento a otro. No se podia calcular ¢l tiempo exacto en que estariamos paralizados,
de hecho fue mayor al que estimamos todos. Estuvimos dos meses con facturacion cero,
pero afrontamos varios pagos a proveedores, no dejamos de pagar sucldos a los
trabajadores con quienes conversamos y compartimos lo que estaba pasando, menos
mal todos entendieron y se sinticron parte de la empresa y de la solucion. Apenas al

tercer mes pudimos estar habilitados para reiniciar las operaciones pero adn no lo
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realizamos al 100% porgue queremos que todos los que trabajen, visiten o provean a la
empresa estén lo menos expuestos posibles. Iremos reanudando las actividades de

manera escalonada, pero es innegable que el virus nos va a costar al menos un afio en

TECUPCTAIMOS.
10.- Finalmente, coméntenos si usted considera que existen otros factores que se

deban tomar en cuenta para mejorar la toma de decisiones en el drea de ventas de

Ia empresa.

Claro que si, y nosotros como empresa en formacién creemos que en el camino iremos
aprendiendo mucho de nuevas tecnologias, métodos y acciones para la mejora continua.
No somos renuentes al cambio, al contrario, nos gustan los retos y los desafios, y el

personal que tenemos tiene ese mismo concepto de trabajo.

Muchas gracias por su colaboracion en la entrevista via WHATSAPP, serd de gran
aporte para el desarrollo de la investigacion basada en Inteligencia de Negocios para la

toma de decisiones efectiva en el drea de ventas de la empresa NICE

COMUNICACIONES SAC.

SA.C.

-

 Estacio
ClAL

Firma Gerente Comercial



1 “PN “IMPLEMENTACION DE INTELIGENCIA DE NEGOCIOS PARA MEJORAR

UNIVERSIDAD LA TOMA DE DECISIONES EN EL AREA DE VENTAS DE LA EMPRESA
OEL NoATe MICE COMUNICACIOMES S.A.C. DE LA CIUDAD DE LIMA, 20207

ANEXO N.° 3. Formato de Encuesta Anonima para los gerentes de la empresa NICE
COMUNICACIONES S.A.C.

V.

[ UNIVERSIDAD PRIVADA DEL NORTE
4 FACULTAD DE INGENIERIA

ENCUESTA ANONIMA PARA LOS
GERENTES DE LA EMPRESA NICE
COMUNICACIONES S.A.C.

Para llenar este cuestionario por favor lea detalladamente cada una de las preguntas y
seleccione la alternativa que usted considere correcta. Recuerde que de su respuesta
depende el éxito de este estudio y poder alcanzar los objetivos tecnolégicos por parte del
area de ventas.

Considere que el nivel de escala sera utilizada por el evaluador, cada puntaje corresponde a
un nivel:

1.- ;Camo califica usted que el proceso de toma de decisiones en el drea de
wentas se desarrolle en base a intuicion vy experiencia? *

() a)Pésimo
) b)Malo

) <) Regular
-i:} d) Bueno
() e) Excelente

2.- jComo califica usted el seguimiento gue le hace el personal de ventas a los
reportes sclicitados por mes? *

() a)Pésimo
) b)Malo
) c) Regular
) d)Bueno
) e) Excelente
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3.- iComo evalua usted la rapidez de entrega de reportes por parte del equipo
de ventas? *

O a) Pésimo
b) Malo
c) Regular

d) Bueno

0000

e) Excelente

4.- jComo califica usted la importancia de la calidad de informacion para el area
de ventas? *

() a) Pésimo
) b)malo

() c)Regular
) d)Bueno

O e) Excelente

5.- jComo evalua usted que la calidad de informacion en los reportes obtenidos
ayude a mejorar la toma de decisiones del area de ventas? *

a) Pésimo
k) malo
c) Regular

d) Bueno

O00O0O0

e) Excelentes

&.- jComo califica usted el uso de hojas de calculo en Excel para analizar la
informacion? *

a) Pésimo
b} Malo
c) Regular

d) Bueno

00000

e) Excelente
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7.- ;Como evalla el desarrollo de soluciones comerciales con inteligencia de

negocios para mejorar la toma de decisiones? *

a) Pésimo
b) Malo
c) Regular

d) Bueno

ONONORONO

e) Excelente

8.- jComo evalua usted la facilidad de utilizar herramientas de inteligencia de

negocios? *
a) Pésimo
b) Malo
c) Regular

d) Bueno

O OOO0O0O

e) Excelente

F.- i Como califica usted el tiempo total utilizado para la toma de decisiones en =l

area de ventas? *
a)y Pésimo

bl mialo

c) Regular

d} Bueno

00000

e) Excelente

10.- ;Camo evallua usted la satisfaccion en general de las soluciones de
inteligencia de negocios? *

a) Pésimo
By pzlo
c) Regular
d) Bueno

e} Excelente

00000
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ANEXO N.° 4. Resultados de la Encuesta Anénima para los gerentes de la empresa
NICE COMUNICACIONES S.A.C. antes de la implementacion

1.- jComeo califica usted que el procesc de toma de decisiones en el area de ventas se
desarrclle en base a intuicion y experiencia?

3 respuestas

® a) Pézsimo
@ b) Malo

& c) Regular
@ d) Bueno
@ =) Excelents

2.- ;Como califica usted el seguimiento que le hace el personal de ventas a los reportes
solicitados por mes?

3 respuestas

® a) Pésimo
@ b) Malo

& c) Regular
@ d) Bueno
@ =) Excelents

3.- jCdmo evalua usted la rapidez de entrega de reportes por parte del equipo de ventas?

3 respuestas

@ =) Pésimo
@® o) Malo

@ c) Regular
@ d) Bueno
@ =) Excelents
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4.- jComo califica usted la importancia de la calidad de informacion para el area de ventas?

3 respuestas

® 3) Pézimo
@ b Malo

& c) Regular
@ d)Bueno

@ =) Excelents

5.- jComo evalua usted que la calidad de informacicn en los reportes obtenidos ayude a
mejorar la toma de decisiones del drea de ventas?

3 respuestas

@ 3) Pésimo
@& b) Malo

© c) Regular
@ d) Bueno
@ =) Excelente

6.~ ;Como califica usted el uso de hojas de calculo en Excel para analizar la informacion?

3 respuestas

@ ) Pésimo
@ b) Malo

® c) Regular
@ d) Bueno

@ =) Excelente
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7.- iComo evalua el desarrollo de soluciones comerciales con inteligencia de negocios para
mejorar la toma de decisiones?

3 respuestas

@ a) Pésimo

@ b) Malo

& c) Regular

@ d) Bueno

@ =) Excelente
66.79%

8.- jComo evalua usted la facilidad de utilizar herramientas de inteligencia de negocios?

3 respuestas

@ a) Pésimo

@ b) Malo

 c) Regular

@ d) Bueno

@ =) Excelente
B66.7%

2.- iComo califica usted el tiempo total utilizadeo para la toma de decisiones en el area de
ventas?

3 respuestias

@ a) Pesimo
@ b) Malo

@ c) Regular
& d) Bueno

@ =) Excelents

10.- jComo evalua usted la satisfaccion en general de las soluciones de inteligencia de
negocios?

3 respuestas

@ a) Pesimo
@ b) Malo

@ c) Regular
@ d) Bueno

@ =) Excelents
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ANEXO N.° 5. Formato de Encuesta Andnima para los colaboradores del &rea de
ventas de la empresa NICE COMUNICACIONES S.A.C.

V.
e

UNIVERSIDAD PRIVADA DEL NORTE
FACULTAD DE INGENIERIA

ENCUESTA ANONIMA PARA LOS
COLABORADORES DE LA EMPRESA
NICE COMUNICACIONES S.A.C.

Para llenar este cuestionario por favor lea detalladamente cada una de las preguntas y
seleccione la alternativa gue usted considere correcta. Recuerde que de su respuesta
depende el éxito de este estudio y poder alcanzar los objetivos tecnolagicos por parte del
area de ventas.

Considere que el nivel de escala sera utilizada por el evaluador, cada puntaje corresponde a

un nivel:
Pésimo (1), Malo (2), Regular (3), Bueno (4), Excelente (5)

*Obligatorio

1.- ;Como evalua usted la importancia de la toma de decisiones para la mejora

continua del area de ventas? *

() a)pesimo
(O b)Malo

c) Regular

O
() d)Bueno
@)

2) Excelente

2.- ;Como califica usted que la calidad de reportes generados ayuden a mejorar
la torma de decisiones en el area de ventas? *

a) Pésimo
b) mMalo
c) Regular

d) Bueno

O00O0O0

2) Excelente
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3.- ;Como evalua usted la calidad de informacion que se tiene registrada en el
sistema para generar reportes? *

() a) Pésimo
b) mMalo
c) Regular

d) Bueno

0000

e) Excelente

=%

.- ;Como califica usted la importancia de reducir la informacion innecesaria
para el area de ventas? *

a) Pésimo
b) mMalo
c) Regular

d) Bueno

O00O0O0

2) Excelente

5.- jComo evalua usted su tiempo de respuesta en la entrega de reportes
solicitados por la gerencia? *

() a) Pésimo
b) mMalo
c) Regular
d) Bueno

e) Excelente

O00O0

6.- jComo evalua usted el uso de hojas de calculo en Excel para el analisis de
informacion? *

a) Pésimo
b) mMalo
c) Regular

d) Bueno

O000O0

e) Excelente
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7.- Como califica usted la facilidad de utilizar herramientas de inteligencia de
negocios? *

() a) peésimo
b) mMalo
c) Regular

d) Bueno

0000

2) Excelente

8.- Como califica usted la aplicacion de la herramienta Power Bl para personalizar
los reportes a su medida? *

a) Pésimo
by mMalo
c) Regular

d) Bueno

00000

e) Excelente

9.- ;Como evalla la implantaciéon de inteligencia de negocios en el area de
ventas para mejorar la toma de decisiones de los directivos? *

() a)Pésimo
b) Malo
c) Regular
d) Bueno

e) Excelente

0000

10.- ;Como evalua usted la necesidad de informacion réapida e independiente en
el area de ventas por medio de herramientas tecnologicas que faciliten su
gestion? *

() a)Pésimo
(O b)Malo
O c) Regular

() d)Bueno

O e) Excelente
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ANEXO N.° 6. Resultados de la Encuesta Anénima para los colaboradores del &rea de
ventas de la empresa NICE COMUNICACIONES S.A.C. antes de la implementacion

.
" pm

UNIVERSIDAD PRIVADA DEL NORTE
FACULTAD DE INGENIERIA

ENCUESTA ANONIMA PARA LOS
COLABORADORES DE LA EMPRESA
NICE COMUNICACIONES S.A.C.

Para llenar este cuestionario por favor lea detalladamente cada una de las preguntas y
seleccione la alternativa que usted considere correcta. Recuerde que de su respuesta
depende el éxito de este estudio y poder alcanzar los objetivos tecnoldgicos por parte del
area de ventas.

Considere que el nivel de escala sera utilizada por el evaluador, cada puntaje corresponde a

un nivel:
Pésimo (1), Malo (2), Regular (3), Bueno (4), Excelente (5)

*(Obligatorio

1.- ;Como evalua usted la importancia de la toma de decisiones para la mejora continua del
area de ventas?

7 respuestas

@ a) Pésimo
@ b) Malo

¢) Regular
@ d) Bueno
@ =) Excelente

a
/
i
4
/!
#
d
i
/
7
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2.- ;Coémo califica usted que la calidad de reportes generados ayuden a mejorar la toma de
decisiones en el area de ventas?

7 respuestas

® z) Pésimo
@ b) Malo

@ c)Reqular
@ d)Bueno
® =) Excelents

3.- ;Como evalla usted la calidad de informacion que se tiene registrada en el sistema para
generar reportes?

7 respuestas

® z) Pésimo
@ b) Malo

© c)Regular
@ d) Bueno
® =) Excelents

4.- ;Como califica usted la importancia de reducir la informacion innecesaria para el area de
ventas?

7 respuestas

® 3) Pésime
@ b) Malo

@ c) Regular
@ d)Bueno
® 2 Excelents
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5.- ;Como evalua usted su tiempo de respuesta en la entrega de reportes solicitados por la
I
gerencia?

7 respuestas

® 2) Pésimo
® b) Malo

@ c)Regular
@ d)Busno
@ ) Excelents

6.- ;Como evalua usted el uso de hojas de calculo en Excel para el anélisis de informacion?

7 respuestas

@ 3) Pésimo
@ b) Malo

@ ¢) Regular
@ d) Bueno

@ =) Excelente

7.- Como califica usted la facilidad de utilizar herramientas de inteligencia de negocios?

7 respuestas

@ 3) Pésimo
@ b) Malo

@ ) Reqular
@ d) Bueno

@ =) Excelents
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8.- Como califica usted la aplicacién de la herramienta Power Bl para personalizar los
reportes a su medida?

7 respuestas

@ a) Pésimo
@ b) Malo

@ c)Regular
@ d)Busno
® =) Excelente

14.3%

9.- ;Como evalua la implantacion de inteligencia de negocios en el area de ventas para
mejorar la toma de decisionas de los directivos?

7 respuestas

@ 3) Pésimo
@ b) Malo

@ c) Regular
@ d)Bueno
@ =) Excelents

10.- ;Como evalua usted la necesidad de informacion rapida e independiente en el drea de
ventas por medio de herramientas tecnologicas que faciliten su gestion?

7 respuestas

® 3) Pésimo
@ b) Malo

@ c)Regular
@ d) Bueno
® =) Excelents
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ANEXO N.° 7. Correo de Validacién del Proceso de Toma de Decisiones Actual en la
empresa NICE COMUNICACIONES S.A.C.

By ~-- =

VALIDACION DE PROCESO DE TOMA DE DECISIONES

Mas acciones

e Sandybell Tapia Lozano <stapia@nice.com.pe= A5 6 N

Vie 30/10/2020 9:59

Para: Isabel Cristina Malaver Reyes

Estimada Isabel

Buenas tardes, se revisd el diagrama enviado y se verificd que es correcto.

Sandybell Tapia

De tener alguna consulta adicional puedes comunicarme.
Asesora Comercial
Teléfono: 639-0038

Saludos cordiales,

Cel: 994161861 - N I C E

Email: stapia@nice com pe COMUNICACIONES
Se aceptan todas las tarjetas crédito [ débito

|
c VISA 4o

Calle Comandante Moore 225- San Miguel 1 www.nice.com.pe

sabel Cristina Malaver Reyes A5 6 5
(] Vie 30/10/2020 8:09 — 2 J

Para: stapia@nice.com.pe

[y m———
L
A T
Buenas tardes estimada Sandybell,
En el presente correo se adjunta el diagrama de TDD de |la empresa NICE COMUNICACIONES S.A.C., con el

fin de validar su desarrolle.
Quedo a la espera de su pronta respuesta.

Saludos,
Isabel Cristina Malaver Reyes
N00104046
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ANEXO N.° 8. Formato de Remuneraciones

FICHA DE INFORMACION DE LA EMPRESA NICE COMUNICACIONES 5.A.C. PARA EL TRABAJO DE INVESTIGACION: J

. i ]
"IMPLEMENTACION DE INTELIGENCIA DE NEGOCIOS, PARA MEJORAR LA TOMA DE DECISIONES, EN EL AREA DE VENTAS } J
DE LA EMPRESA NICE COMUNICACIONES 5.A.C. DE LA CIUDAD DE LIMA, 2020"

UNIVERSIDAD
PRIVADA DEL NORTE

PLANILLA DE REMUNERACIONES
DATOS DEL EMPLEADOR

NICE COMUNICACIONES SAC | 20565850106 |  Calle Comandante Maore 225-5an Miguel COMERCIAL

JORGE SUYON ESTACIO 40158642 GERENTE COMERCIAL 1/11/2014 5/.4,000.00
LISETTE ORDINOLA ROLDAN 42096853 GERENTE GENERAL 1/11/2014 §/.3,200.00
SANDYBELL TAPIA LOZANO 45818891 ASESORA COMERCIAL 1/11/2014 5/.2,800.00
DIEGO TELLEZ ESTACIO 70251504 ASESOR COMERCIAL 19/05/2018 §/.2,800.00
CLAUDIA INGA ESTACIO 71221673 ASESORA COMERCIAL 1/12/2015 5/.2,800.00
ISABEL MALAVER REYES 74146178 ASISTENTE COMERCIAL 1/07/2020 §/.1,000.00

A€

“Lic. Lisette oldan
GERENTE GENERAT=
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ANEXO N.° 9. Resultados de la Encuesta Andnima para los gerentes de la empresa
NICE COMUNICACIONES S.A.C. después de la implementacién

1.- ;Comeo califica usted que el proceso de toma de decisiones en el area de ventas se
desarrolle en base a intuicion y experiencia?

3 respuestas

® =) Pésimo
@® b) Malo

c) Regular
@ d)Bueno
@ &) Excelente

2.- ;Cémo califica usted el seguimiento que le hace el personal de ventas a los reportes
solicitados por mes?

3 respuestas

@ a) Pésimo
@® b) Malo

c) Regular
@ d) Bueno
@ c) Excelente

3.- ;Como evalla usted la rapidez de entrega de reportes por parte del equipo de ventas?

3 respuesias

® =) Pésimo
@® b) Malo

) Regular
@ d) Bueno
@ &) Excelents
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4.- ;Como califica usted la importancia de la calidad de informacion para el area de ventas?

3 respuestas

@ z) Pésimo
@ b) Malo

@ c) Regular
@ d)Bueno
@ =) Excelente

5.- ;Como evalua usted que la calidad de informacicn en los reportes obtenidos ayude a
mejorar la toma de decisiones del area de ventas?

3 respuestas

@ a) Pésimo
@® b} Malo

¢ c) Regular
@ d) Bueno
@ &) Excelente

6.- ;Como califica usted el uso de hojas de célculo en Excel para analizar la informacion?

3 respuestas

® a) Pésimo
@ b) Malo

@ c) Regular
® d) Bueno
@ e Excelente
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7.—- ;Como evalla el desarrollo de soluciones comerciales con inteligencia de negocios para
mejorar la toma de decisiones?

3 respuestas

@ a) Pésimo
& b) Malo

c) Regular
@ d) Bueno
@ ) Excelente

8.- ;Como evallua usted la facilidad de utilizar herramientas de inteligencia de negocios?

3 respuesias

@ a) Pésimo
@ b) Malo

c} Regular
@ d) Bueno
@ =) Excelente

9.- ;Como califica usted el tiempo total utilizado para la toma de decisiones en el area de
ventas?

3 respuestas

® a) Pésimo
® b) Malo

c) Regular
@ d) Bueno
@ &) Excelente

10.- ;Como evalla usted la satisfaccion en general de las soluciones de inteligencia de
negocios?

3 respuestas

@ =) Pésimo
@ b) Malo

c) Regular
@ d) Bueno
@ =) Excelente
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“IMPLEMENTACION DE INTELIGENCIA DE NEGOCIOS PARA MEJORAR
LA TOMA DE DECISIONES EN EL AREA DE VENTAS DE LA EMPRESA

MICE COMUMICACIONES S.A.C. DE LA CIUDAD DE LIMA, 2020°

ANEXO N.° 10. Cuadro resumen de la informacion innecesaria en el rea de ventas

Id_Producto | MARCA Descripcion_Producto Descripcion Linea

7200001 SOLERA (NO USAR) &‘géNDOESPASE LSZH 220X 170X80MM, IP55 IK07 ACCES.ELECT.: CAJAS

7200002 SOLERA (NOUSAR) | g DF PASE LSZH 220XT70XBONIM, P65 IKO7 ACCES.ELECT.: CAJAS

7200003 SOLERA (NO USAR) Z’?{E‘L\%EGA AISLANTE BLANCO PARA TABLERO ACCES.ELECT.: TABLEROS
7200004 SOLERA (NO USAR) Et% |E<’\£ OTRARRIEL DIN 02 P. LSZHPUERTAFUME | o0 s F| ECT. TABLEROS
5000001 CONCEPTOS INTERESES GANADOS DE FIVANCIAVIENTO A CONCEPTO. RTERESES
9000002 CONCEPTOS INTERESES POR PROTESTO DE LETRA CONCEFTO: INTERESES POR P
5000003 CONCEPTOS INTERESES DE FINANCAWIENTO DE VENTADEUN | CONCEPTO: INTERESES DE
2000004 CONCEPTOS RECUPERACION DE GASTOS POR COMISION DE CONCEPTO RECLPERACION DE
5000005 CONCEPTOS RECUPERACION DE GASTOS POR PAGO DE LETRA DE | CONCEPTO; RECUPERACION OE
9000006 CONCEPTOS POR LA AMORTIZACION DE CAPITAL CUOTA N° CONCEPTO: VENTA DE INMUEBLE
9000007 CONCEPTOS DESCUENTO ADICIONAL N, DESCUENTO
9000008 CONCEPTOS ANTICIPO DE CLIENTES MN CREE Lo NTICIPO DE
9000009 CONCEPTOS ANTICIPO DE CLIENTES ME gggﬁig%émlcmo DE
9000010 CONCEPTOS PAVO POR NAVIDAD O oh oAU UN PAVO
9000011 CONCEPTOS ANULACION DE FACTURA DE ANTICIPO MN O o CIONDEFT
9000012 CONCEPTOS ANULACION DE FACTURA ANTICIPO ME gg'}ﬁﬁfgg’g\,&‘g’\c'o” DEFT
9000013 CONCEPTOS VENTA DE INMUEBLE CONCEPTO: VENTA DE INMUEBLE
9000014 CONCEPTOS GASTOS POR COMISION DE FACTORING o T a1 COMISION
9500001 SERVICIOS AOAECAC O DE GABINETE DE PISO 42RU Y SERVICIOS

9500002 SERVICIOS g“ggé;fg&oYNP%Eng?NH,\?AER“C{‘HTERTOS POE. SERVICIOS

9500003 SERVICIOS }T,E,’\\“?'C)ng'g‘gTEgLéﬁ'gﬂTYGf\_ERT'F'CAC'ON DET0 SERVICIOS

9500004 SERVICIOS E%TS:I\%FE{E&E PERSONAL, MATERIAL Y SERVICIOS

9500005 SERVICIOS S o STALACION DE LOS EQUIPOS DE SERVICIOS

9500006 SERVICIOS g"ﬁg‘ﬂ%’g"\c"@g §+DBE1 %E%M:AE&QEAUCRU MODELO: | seRvicios

9500007 SERVICIOS SERVICIO DE ARMADO DE GABINETE DE PISO ACCES ELECT. ACCESORIOS
9500008 SERVICIOS SERVICIO DE TROQUELADO SERVICIOS

9500009 SERVICIOS SERVICIO DE ARMADO DE GABINETE DE PARED ACCES ELECT. ACCESORIOS
9500010 SERVICIOS TRANSPORTE DE MERCADERIA SERVICIOS

9500011 SERVICIOS ARMADO DE TABLERO TD1 SERVICIOS

9500012 SERVICIOS ARMADO TABLERO TD2 SERVICIOS
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ANEXO N.° 11. . Resultados de la Encuesta Anénima para los colaboradores del area
de ventas de la empresa NICE COMUNICACIONES S.A.C. después de la
implementacion

1.- ;Como evalua usted la importancia de la toma de decisiones para la mejora continua del
area de ventas?

7 respuestas

@ a) Pésimo
@® b) Malo

c) Regular
@ d) Bueno
@ &) Excelente

2.- ;Como califica usted que la calidad de reportes generados ayuden a mejorar la toma de
decisiones en el area de ventas?

7 respuestas

@ a) Pésimo
@ b) Malo

c) Regular
@ d) Bueno
@ &) Excelente

®

3.- ;Coémo evalla usted la calidad de informacion que se tiene registrada en el sistema para
generar reportes?

7 respuestas

® a) Pésimo
® b) Valo

c) Regular
@ d) Bueno
@ c) Excelente
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4.- ;Como califica usted la importancia de reducir la informacion innecesaria para el area de
ventas?

7 respuestas

@ a) Pésimo
& b) Malo

@ c) Regular
@ d) Bueno
@ =) Excelente

5.- ;Cémo evalua usted su tiempo de respuesta en la entrega de reportes solicitados por la
gerencia?

7 respuestas

@ a) Pésimo
@ b) Malo

@ c) Regular
@ d) Bueno
@ =) Excelente

6.- ;Como evalua usted el uso de hojas de calculo en Excel para el anélisis de informacion?

7 respuestas

@ a) Pésimo
@ b) Malo

@ ¢} Regular
@ d)Bueno
@ &) Excelente
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7.- Como califica usted la facilidad de utilizar herramientas de inteligencia de negocios?

7 respuestas

@ =) Pésimo
@ b) Malo

c) Regular
@ d) Bueno
@ c) Excelente

8.- Como califica usted la aplicacion de la herramienta Power Bl para personalizar los
reportes a su medida?

7 respuestas

® a) Pésimo
@ b) Malo

c) Regular
@ d) Bueno
@ =) Excelente

2.- ;Como evalua la implantacion de inteligencia de negocios en el area de ventas para
mejorar la toma de decisiones de los directivos?

@ 3) Pésimo
& b) Malo

c) Regular
@ d) Bueno
@ =) Excelente

10.- ;Como evalua usted la necesidad de informacion rapida e independiente en el area de

7 respuestas

ventas por medio de herramientas tecnologicas que faciliten su gestion?

7 respuesias

@ a) Pésimo
@ b) Malo

c) Regular
@ d) Bueno
@ c) Excelente
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