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RESUMEN

El presente trabajo de investigacion se realiz6 con el objetivo de determinar la influencia de la
aplicacion de Business Intelligence en la Toma de Decisiones de la Empresa “Diario Nuevo

Norte”’en el afio 2019.

El tipo de estudio fue pre experimental; con una muestra constituida por 6 ejecutivos. Para la
recoleccion de datos se aplico un cuestionario. Para realizar el analisis de datos se aplico la

prueba t student.

Las dimensiones comprendidas en el Business Intelligence fueron manejo y uso de metodologias,
administracion de la informacion, tecnologia y analisis gerencial, mientras que las dimensiones
comprendidas en la toma de decisiones son efectividad, satisfaccion y calidad de informacién.
Los resultados obtenidos demostraron una diferencia significativa entre los dos tiempos de
medicion.

Con base en lo mencionado, podemos concluir que la aplicacion de Business Intelligence influye

positivamente en la toma de decisiones del area de comercializacion.

Palabras clave: Bussiness Intelligence, Toma de Decisiones, Data Mart
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ABSTRACT

This research work was carried out with the aim of determining the influence of the application

of Business Intelligence on the Decision Making of the Company "Diario Nuevo Norte" in 2019.

The type of study was pre-experimental; with a sample consisting of 6 executives. For data
collection, a questionnaire was applied. To perform the data analysis, the student t test was
applied.

The dimensions included in Business Intelligence were management and use of methodologies,
information administration, technology and managerial analysis, while the dimensions included
in decision making are effectiveness, satisfaction and quality of information. The results obtained

demonstrated a significant difference between the two measurement times.

Based on the aforementioned, we can conclude that the application of Business Intelligence

positively influences decision-making in the marketing area.

Keywords: Bussiness Intelligence, Decision Making, Data Mart
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CAPITULO I. INTRODUCCION

1.1. Realidad problematica
En la actualidad el proceso de comercializacion constituye la base de operaciones que
muchas organizaciones desarrollan, y que reine una serie de variables que le pueden
permitir el dominio del mercado cada vez mas competitivo y exigente. Las empresas
deberan aplicar métodos adecuados para relacionar su servicio, sin embargo, si la
empresa no abordara una gestion que mejore las ventas en sus canales de distribucion
a mediano plazo se provocara problemas de cobertura de mercado (Rivera Jordéan,
2011). Dentro de este contexto se encuentran las Editoriales de Diario de Noticias que
deben focalizar sus mercados para poder comercializar su producto, ya sea de manera
fisica o virtual.
En este contexto en cuanto a los lectores de la Unién Europa(UE) en el 2019 existe una
estadistica que presenta el porcentaje de poblacion que leyd portales de noticias,
periddicos y revistas digitales. EI mayor consumo de este tipo de medios de
comunicacion en la UE se registr6 en los individuos con edades comprendidas entre
los 25 y los 34 afios. Lo contrario se observo en el caso de los mayores de 65 afos,
donde menos del 40% de ellos consumia noticias a través de Internet durante el afio
referido (Statista, 2020).
Segun un estudio de (Puromarketing, 2020) efectuado en Esparia, durante los ultimos
afos, los periddicos de papel han encadenado mala noticia tras mala noticia. Sus tiradas
han caido, su difusion también y su atractivo para los anunciantes se ha vuelto menor.
De hecho, a nivel global, los anunciantes van a invertir ya mas en publicidad en
exteriores que en publicidad en periodicos.
En cuanto a nivel nacional los peruanos son quienes mas leen periodicos en la region

latinoamericana. En cualquier caso, se lee poco y mas por necesidad que por gusto.
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“En Latinoamérica, solo el 12% del total de los ingresos de las empresas de medios
proviene de fuentes digitales, segun el reciente informe de Media Flow of Funds 2017
de la consultora Arthur D. Little, que estima un crecimiento de 4 puntos para llegar al
16% de participacion en el 2020, lo cual sigue siendo muy bajo comparado a otras
regiones del mundo”, dijo Triana, segun publicé el sitio Per Retail en junio de este
afio. (Nalvarte, 2017)
El Pert con un indice del 71%, en lectura de periddico esta cerca a Espafia (78%), pero
muy separado de los otros paises, pues su seguidor inmediato es Chile con el 36%,
mientras que en México solo el 15% de la poblacion dice leer periddicos (Gestion,
2012).
En el Pert el diario EI Comercio pasé a controlar casi el 50% de las ventas de diarios
(y, por ende, los ingresos publicitarios) a un poco mas del 80% (en promedio). A esto
debe sumarse su 70% de participacion patrimonial en Plural TV S.A.C. (los Mohme
son socios con el 30% restante) (Maldonado P. , 2017)
Dentro de este sector, donde el entorno se presenta cada mes complicado para las
empresas editoras, se encuentra el Diario Nuevo Norte, que llegd a ser el primer Diario
Regional de La Libertad en el periodo de 1996 hasta 2003, pero A partir del afio 2005
sus ventas fueron cayendo por deficientes técnicas de trabajo, por lo tanto el
rendimiento de la editorial disminuyd, provocando que los clientes se alejen por no
cumplir con sus requerimientos, quedando hasta el momento con un menor porcentaje
de clientes fijos. (Bocanegra, 2018). Se observan una serie de inconvenientes
adicionales en la toma de decisiones:
¢ No contar con informacion exacta y confiable sobre indicadores de gestion que le
permita evaluar oportunamente.
e Demoraen la obtencion de la informacidn de gestion cuando es requerida, haciendo

ineficiente la generacion de la misma. Existen tiempos prolongados cuando se
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elabora un reporte dado que leida desde sus sistemas transaccionales y son llevados
a hojas de célculo para su consistencia y elaboracién de los mismos
e Tener escasa informacidn estadistica que le permita analizar su proceso comercial
y pueda redireccionar estrategias basada en informacion.
e Bajo nivel de satisfaccion por parte de las areas directrices, al no contar con la
informacion suficiente para evaluar la gestion y tomar decisiones adecuadas.
Dentro de las investigaciones encontradas tenemos las siguientes:
El autor Maldonado (2014) en su articulo “Solucion de inteligencia de negocios y toma
de decisiones en la gestion administrativa de boticas”, tuvo como objetivo apoyar la
toma de decisiones en la gestion de ventas de boticas. Para ello se plante6 una
investigacion Cuasi - Experimental, porque se van a comparar los resultados obtenidos
antes de que la solucidn se aplique, con los resultados que se obtienen al aplicarse la
solucién; se usaron como métodos y procedimientos para la recoleccion de datos
entrevistas y observacion. Los resultados obtenidos son Tiempo de respuesta se redujo
en un 1.25h., respecto al indice de respuesta en el proceso de analisis se redujo en
17.50% y en cuanto al indice de propuestas planteadas aceptadas se mejoré en 35%.,
Concluyéndose en que la mejora en la gestion administrativa de las boticas fue por el

apoyo en la solucidn de inteligencia de negocios. (Maldonado, 2014)

La tesis de Rueda & Cupo (2016) titulada “IMPLEMENTACION DE UNA
SOLUCION BUSINESS INTELLIGENCE PARA LA DIRECCION GENERAL DE
TRIBUTACION DE LA MUNICIPALIDAD PROVINCIAL DEL CUSCO” el
objetivo principal del presente proyecto es Implementar una Solucién Business
Intelligence incorporando procesamientos analiticos en las bases de datos y de tal
manera mostrar los beneficios de automatizacion de esta herramienta para los

procedimientos antes explicados con informacion de mejor calidad, confiable y de
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rapido acceso a los usuarios, aplicando la metodologia de Kimball. El desarrollo de la
investigacion implicé también el analisis de la situacion actual de las bases de datos
orientadas a procesamientos transaccionales tomadas como fuentes de datos y como
origenes de informacion para la construccion del Data Warehouse en la solucion
realizada. Entre los resultados obtenidos en cuanto a la eficiencia se logré reducir el
tiempo empleado en la generacién de reportes de 16 a 3 minutos, cerca del 81.25% y
en el caso de la exactitud de la informacion esta pasé de 80.97% a 96.5% (Rueda &
Cupi, 2016).

Asi mismo Argomedo & Salazar (2019) en su tesis “Inteligencia de negocios para la
agilizacion en la toma de decisiones de la empresa industrial CAMPOSOL S.A.” busca
desarrollar una solucion de inteligencia de negocios. El proyecto fue desarrollado
siguiendo las pautas del desarrollo agil, por lo que se utilizé la metodologia Ralph
Kimball. Mediante el sistema se logré hacer reportes inmediatos, dindmicos y analisis
de indicadores para la toma de decisiones; ademas de ello, se mejora la calidad del
manejo de datos, entre otros servicios. Los resultados obtenidos son el tiempo
promedio para la generacién de reportes representa un decremento significativo de
56158.595 segundos de 99.92% y el nivel de satisfaccion del usuario se elevo a un 4.44

puntos cerca del 88.80% (Argomedo & Salazar, 2019).

Los autores Murillo y Caceres (2013) en su articulo “Business intelligence y la toma
de decisiones financieras: una aproximacion tedrica” buscdé como objetivo
contextualizar la forma como las herramientas informéticas han sido incorporadas en
los procesos de toma de decisiones de las empresas modernas (Murillo & Caceres,
2013). Planto la identificacion de la problematica a partir del uso de la informacion.
De este anélisis se observé que las tecnologias de la informacion ayudan a solucionar

inconvenientes al usar la informacién. Para ello debe usar business intelligence; se
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aplicd como técnica de investigacion la revision bibliografica, se encontr6 que business
intelligence ha sido utilizada por distintas organizaciones. Con un desarrollo
conceptual, metodologico y tedrico especializado sobre el tema. Se obtuvo como
resultado que la inteligencia de negocios tiene papel transversal en el universo de la
gestion empresarial, permitiendo el uso eficiente de la informacion, se prevé que el
desarrollo e incorporacién de esta herramienta de Inteligencia de Negocios en la toma
de decisiones financieras se seguira propagando masivamente en todos aquellos
negocios que aspiran sostenerse en el contexto nacional e internacional y soportar la
intensidad de la competencia que ello implica. Los autores concluyen que la
Inteligencia de Negocios es un conjunto de metodologias informaticas amplias y

exitosas con una gran propagacion futura (Murillo & Céceres, 2013)

Mencionamos también a Ahumada y Perusquia (2016) en su publicacion “Inteligencia
de negocios: estrategia para el desarrollo de competitividad en empresas de base
tecnologica”, tiene como objetivo la aplicacién de inteligencia de negocios para
establecer estrategias entre la creacion de valor con base en el conocimiento y los
mecanismos de adquisicion de este en las empresas. Se aplic6 una investigacion mixta:
entrevistas profundas y cuestionario; a organizaciones del sector tecnolégico. Los
resultados principales de la investigacion fueron: a) el conocimiento constituye el
mayor activo en valor de las organizaciones; b) el ambiente de los negocios es
prioritario para motivar la competitividad; c) la toma de decisiones e innovacion
forman parte de la inteligencia de negocios requeridas en las organizaciones, y d) la
inteligencia de negocios motiva la competencia partiendo de la gestion del
conocimiento. Concluyen que el conocimiento se presenta como uno de los activos que

mayor valor pueden dar a las empresas y que el entorno de negocios es
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fundamentalmente una labor conjunta entre las empresas y el gobierno (Ahumada &

Perusquia, 2016)

En el articulo de Gonzales y Wareham (2018) titulado “Analysing the impact of a
business intelligence system and new conceptualizations of system use, tuvo por
objetivo determinar el impacto de la Inteligencia de Negocios en empresas del pais
basado en la comparacion de 3 modelo: DeLone y McLean, Seddon y Seddon. Para
ello se seleccionaron 104 empresas usuarias de sistemas de Inteligencia de Negocios
(BIS), y tomando como referencia 6 dimensiones: calidad del sistema, calidad del
servicio, calidad de la informacién, dependencia del sistema (uso del sistema),
satisfaccion del usuario y percepcion utilidad (impacto individual). Obteniéndose como
resultados podemos decir que el modelo de Seddon explica mejor lo que sucede con
un BIS; en el caso particular del uso para construir se puede usar el modelo de Delone
y McLean o el modelo de Seddon, que debe establecerse con mas detalle. (Gonzales &

Wareham, 2018)

Asi mismo Goyes y Aimacafia (2013) en su investigacion titulada “Analisis, disefio e
implementacién de un Datamart académico usando tecnologia de Bl para la facultad
de Ingenieria, ciencias fisicas y matematica”, tienen como objetivo disefiar indicadores
de gestion para la toma de decisiones de docente y alumno, esto es muy importante
para saber donde y como solventar alguna falla. Se aplicd el disefio experimental
usando como técnicas: la observacion, entrevistas, recopilacion documental, para
establecer los modelos y la implementacion usando Pentaho. Se concluye la
investigacion en el uso de Pentaho como una herramienta que permite incorporar los
requerimientos que los usuarios realicen para desarrollar un Bl a partir de un datamart

(Aimacaiia Quilumba, 2013)
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En el caso de Mesquita y Freitas (2011) en su articulo “Business Intelligence (BI)
implementation from the perspective of individual change” (Mesquita & Freitas, 2011)
buscaron como objetivo examinar la naturaleza del cambio a nivel individual basado
en el andlisis de datos que las organizaciones han acumulado en el tiempo. La
investigacion estuvo basada en entrevistas con representantes de una solucion de
Business Intelligence (BI) proveedor y un grupo de clientes. Asi mismo se usaron
diferentes enfoques tedricos. Propone como resultado la aplicacion de una perspectiva
analitica para la adopcién de TI en particular: Bl a fin de proporcionar a los
profesionales conocimiento en tecnologia, que puede conducir a la reflexion y précticas
diferenciadas y por ende a mejorar el proceso de toma de decisiones. (Mesquita &

Freitas, 2011).

La presente investigacion se justifica porque desde el punto de vista Tedrico, se
aplicardn metodologias con las teorias existentes y aprendidas a lo largo de la
formacion de nuestra carrera académica profesional. Asi mismo en cuanto a la
justificacion de tipo préctica, esto permitira a la institucion organizar mejor sus
funciones operativas a implementar y poner en préactica, las decisiones que puedan
tomarse a partir de la informacion que la inteligencia de negocios pueda brindar a los
mandos decisorios. En cuanto a la referente justificacion ambiental, la presente
investigacion mantendra la politica ambiental, con la solucion, dado que se reducira el
uso de papel en la impresion de los reportes, permitiéndose visualizar desde el
aplicativo los resultados de la gestion. Finalmente se justifica desde el punto de vista
social dado que se potenciara el nivel de gestion de los colaboradores, dado que les
brindara una herramienta para que puedan tomar mejores decisiones, manteniendo sus

puestos laborales actuales.
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En cuanto a las restricciones encontradas en el desarrollo del presente investigacion son
variadas, podemos mencionar: de tipo bibliografico, dado que la metodologia aplicada
de Kimball Se tomd como base la metodologia de Kimball, y en algunos aspectos como
los indicadores de gestidn se tuvo que aplicar a lo que la empresa necesitaba, dado que
los ejemplo que muestra, el autor, corresponden a otros proceso de negocios y no
exactamente a la realidad de la empresa; otra restriccion fue la cultura organizacional de
la empresa, dado que el personal directivo, invertia pocas horas en consultoria o sistemas
de informacién como el que propone la investigacion; se programaron capacitaciones
sobre Tecnologias de la informacién. Finalmente, se encontraron restricciones de orden
técnico, la documentacion de la base de datos transaccional no existia, por lo que fue
necesario prepararla aplicando ingenieria inversa.

En conjunto con este trabajo de investigacidén recogemos conceptos como:

BUSINESS INTELLIGENCE

Segun Curto, J. (2010) es el conjunto de metodologias, aplicaciones, préacticas y
capacidades enfocadas a la creacion y administracion de informacion que permite tomar
decisiones a los usuarios de una organizacion. (Curto, 2010).

TOMA DE DECISIONES

Segun ESAN (2016) Se entiende por toma de decisiones el proceso de evaluar y elegir,
por medio del razonamiento y la voluntad, una determinada opcién en medio de un
universo de posibilidades, con el propdsito de resolver una situacion especifica, ya sea
que se trate del ambito personal, vocacional, familiar, social, laboral, econdémico,
institucional o empresarial, entre otros (ESAN, 2016)

La toma de decisiones implica la evaluacion de una serie de condiciones y variables de

un escenario, frente al cual es necesario elegir una estrategia de intervencion por parte
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del sujeto involucrado, sea un individuo o un colectivo (empresas, instituciones,

comunidades). Por ello, se trata de un proceso muy complejo.

ETL
Segun (PowerData, 2017) los procesos ETL constituyen parte de la integracion de datos,
cumplen un papel primordial en la inteligencia de negocios, toda vez que permiten leer
datos de las bases transaccionales, transformar los datos para poder cargarlos dentro de
los almacenes de toma de decisiones como los data mart o data warehouse. La palabra
ETL corresponde a las siglas en inglés de:

» Extraer: extract.

* Transformar: transform.

* Y Cargar: load
Key Performance Indicators (KPI) (Camejo, 2012) Son indicadores de gestion que
reflejan el avance de un objetivo o estrategia que la organizacion persigue. Sirven de base
para realizar acciones inmediatas o en el mediano plazo. Entre las caracteristicas
principales tenemos:

e Son definidas por la alta direccién

e Son disefiados para ser replicados en cascada a toda la organizacién

e Muestran un estado de lo que se desea evaluar a modo de seméforo.

e Sirven para motivar un estado de competencia y esfuerzo entre quienes participan

para su logro.

Un data mart segun (Tableauperu, 2019) es una estructura de datos, construido dentro de
un repositorio o base de datos. En esta estructura se almacena informacion agregada o
consolidada, que sera consumida por alguna herramienta de visualizacion o data

analytics, como Tableau. Usualmente un Datamart se especializa, es decir que solo
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almacena informacién de un area de la empresa o de un flujo o proceso especifico. Un

N

conjunto de Datamarts vinculados entre si se denomina Datawarehouse

Metodologias existentes de Inteligencia de Negocios

En el caso de Ralph Kimball(Kimball & Ross, 2013), propone un esquema

metodoldgico basada en el siguiente esquema:

Disefo de Iz Seleccion de
arquitectura productos &
/ Tecnoldgica instalacién
A
Definicién de A
Planificacion los Modelamiento | | Disefio | JFreparacion de Fuasts
<> A - . o - edatos Diseno yi— en
de Proecto | frequenimientos | | dimensional Fisico desamollo Marcha
del Negocio
\ Especificacion de| | Desamollo de

las aplicaciones las aphcaciones
de usuario final de ysuano final

—al Administracidn de Proyecto

Fig. 1: Modelo Metodolégico de Ralph Kimball
Fuente: (Kimball & Ross, 2013)

Se incluyen 10 etapas, las principales corresponde a las primeras 7:
Etapa I. Planificacion del Proyecto: incluye actividades como: Definicion y Alcance.
Conformacion de Equipos de Trabajo.
Etapa I1: Definicion de los Requerimientos: Se definen las necesidades de informacion,
que serviran de base para construir la base estratégica o Datamart, debiendo interactuar
con los usuarios.
Etapa Ill: Modelamiento Dimensional: se especifica la Declaracién del Grano,

dimensiones, Hechos que formaran parte de la base estratégica.
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Etapa IV: Disefio Fisico: incluye la creacion de los Modelo Fisicos, por lo que requiere

N

la definicion de una herramienta que soporte la implementacion de un data mart o
dataware house
Etapa V: Disefio y desarrollo de la Presentacion de Datos: se definen las siguientes

actividades: Conexiones, Configuracion de dimensiones y Configuracion de hechos.

Etapa VI: Seleccidn e instalacion del producto: se definen actividades: identificar las
herramientas, Plataforma DBMS, herramienta ETL y herramientas Bl.

Etapa VII: Desarrollo de aplicaciones para usuario finales (Implementacién): Incluye
las actividades de desarrollo de las aplicaciones, configuracion de los metadatos y la

construccion de los informes solicitados.

Otra de las metodologias a tener en cuenta es la de BILL INMON (BIWeek, 2017)
Quien considera Un repositorio centralizado de datos de todos los sistemas operacionales de
la empresa para su integracion en una base de datos centralizada. Tal como se muestra a

continuacion.

P Data Warehouse
de Ventas

DW

Inventano : Data Mart
mm o Normalizado de Marketing
de Datos
« Data Mart
de Finanzas

Fig. 2 : Fases Metodologia Bill Inmon

Fuente: (Josep Curto Diaz, 2011)
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A partir de la base de soporte de decisiones todos lo data marts se obtendran a partir del Data
Warehouse,

Dentro de las etapas principales tenemos:

e Fase 1: Revision de Fuentes de Datos
e Fase 2: ETL de datos en 3 FN

e [ase 3: DataWareHouse

e Fase 4: Distribucién de datos en Data Marts
e Fase 5: Preparacion de Aplicaciones

En cuanto a las herramientas de explotacion de datos, de inteligencia de negocios, se ha
considerado las siguientes:
Power BI. (PowerBl, 2019). Herramienta lider en inteligencia de negocios
permitiendo a su empresa, la creacion de una cultura de sus colaboradores en la
toma de decisiones apoyadas en datos confiables con informacién para el analisis
a ultima hora.
Estos son sus principales caracteristicas:
- Brinda un analisis de autoservicio a escala empresarial con una reduccion
significativa del costo agregado,
- Permite la construccion de reportes analiticos en forma eficiente y muy
variada, enlazando perfectamente a un data mart.
- Integracion con Excel para lectura o exportacién de andlisis personalizados.
- Proteccion de sus datos para el andlisis: clasificacion de confidencialidad y

opciones para prevenir pérdida de datos. Mantiene sus datos seguros.
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Fig. 3. Power BI

Fuente: (PowerBI, 2019)

e ThoughtSpot (Thoughtspot, 2020): es una nueva herramienta de analisis de datos

basada en Inteligencia Artificial. Puede buscar informacion en millones de filas.

Se realizan interrogantes en lenguaje natural, estableciendo una comunicacion

con sus datos. Cree paneles interactivos para explorar en cualquier lugar. La

busqueda y la IA hacen que sea facil para cualquier persona construir paneles y

responder "La siguiente pregunta” en segundos
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Fig. 4. Interfaces de ThoughtSpot
Fuente: (Thoughtspot, 2020)
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Ahora los lideres de cada industria pueden hacer su propio analisis de datos.

Ya sea que sea gerente de una tienda, corredor de hipotecas o médico del hospital,
todos queremos un acceso mas rapido a la informacion. ThoughtSpot esta
ayudando a todos los empleados a hacer preguntas y obtener respuestas de los

datos de su empresa, sin capacitacion.

Formulacion del problema
¢De que manera influye la aplicacion de Business Intelligence en la toma de decisiones

para el area de comercializacion de la Empresa “Diario Nuevo Norte” 2019?.

Objetivos
1.3.1.Objetivo general
Determinar como influye la aplicacion Business Intelligence en la toma de decisiones

para el area de comercializacion de la Empresa “Diario Nuevo Norte”, 2019.

1.3.2. Objetivos especificos
e Determinar como influye la Aplicacion de Business Intelligence en la efectividad
en el 4rea de comercializacion de la Empresa “Diario Nuevo Norte” 2019.
e Determinar cémo influye la Aplicacion de Business Intelligence en la calidad de
informacion en el area de comercializacion de la Empresa “Diario Nuevo Norte”
2019.
Hipotesis
La aplicacion de Business Intelligence influye positivamente en la toma de decisiones

para el area de comercializacion de la Empresa “Diario Nuevo Norte”, 2019
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CAPITULO Il. METODOLOGIA

2.1. Tipo de investigacion

Investigacion Experimental - cuasi experimental

2.2. Poblacion y muestra
Poblacion
Reportes del area de comercializacidn de la empresa nuevo norte.
Muestra

Reportes mensuales del &rea comercializacion de la empresa nuevo norte del afio 2019.

2.3. Técnicas e instrumentos de recoleccion y analisis de datos
Técnicas.
Las técnicas utilizadas para la recoleccion de datos son:
Para la dimensidn efectividad, se usé la técnica de la observacion. De igual manera para
los indicadores tiempo de respuesta.
Para la dimension de la calidad de la informacion se utilizé la técnica de Entrevista y
registros de igual manera para sus indicadores confiabilidad de datos.
Instrumentos
El instrumento usado para el indicador de efectividad fue la ficha de observacion.
El instrumento usado para el indicador de calidad de datos fue el cuestionario.
Analisis de datos
En cuanto al Analisis de datos se usara herramientas estadisticas SPSS ademas el tipo de

andlisis para la contratacion de hipotesis sera la t-student.

2.4. Procedimiento
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Se elaboraron un cuestionario y una hoja de observacion las misma que fueron revisadas

y validadas por un experto em investigacion el ingeniero Ricardo Mendoza Rivera
usando el documento de matriz de validacion (ver Anexo nro. 3), en donde ser verifica
que la variable dependiente guarde relacion con sus dimensiones y estas con sus
indicadores respectivos.

La ficha de observacion tiene como objetivo recolectar datos para asignar valores en las
mediciones pre test y post test para el indicador de efectividad de la dimension
efectividad de la variable dependiente, estd dividida en dos partes la primera de
identificacion donde se registra el nombre del personal, la fecha y hora y el nombre del
reporte y en la segunda parte se procede a registrar el tiempo de inicio de la elaboracion
del reporte. Ademas, se procede a registrar el tiempo final de la elaboracion del reporte
(Anexo 4a) luego en base a estos datos se determino el tiempo transcurrido.

Para la elaboracion del cuestionario se determind como objetivo la recoleccion de datos
de las mediciones pre test y post test para determinar la influencia de la aplicacion
Business Intelligence y el calculo del indicador de Calidad de informacién. El
cuestionario esta formado por 5 preguntas como se puede apreciar en el anexo (Anexo
4b), las que permitieron conocer los datos para calcular el indicador de calidad. Para
todas las preguntas se manejaron valores del 1 al 5, siendo la escala usada la siguiente:
1=Nunca 2= Muy Pocas Veces 3=Algunas Veces 4= Casi Siempre 5= Siempre.
PRETEST

A fin de aplicar la encuesta, antes de la aplicacion Business Intelligence, respectiva se
coordino con la Gerencia Comercial, para que nos indiquen a que funcionarios de la
empresa se les aplicaria los instrumentos respectivos, definiendo 6 colaboradores: 1

Gerente Comercial, 1 director comercial, 2 supervisores, 2 analistas del negocio.

Después, se coordind una fecha en conjunto y se procedié a la aplicacion del
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cuestionario, a los funcionarios indicados mostrado en la siguiente tabla:

Tabla 1.

Casos de prueba

ITEM Cargo
1 Gerente Comercial
2 Director Comercial
3 Supervisor Comercial
4 Supervisor Operaciones
5 Analista del Negocio Comercial
6 Analista de Negocio Operaciones

Fuente: Elaboracion propia
La recoleccion de datos antes de usar la aplicacion de business intelligence tuvo una
duracion de 90 minutos aproximadamente y se llevaron a cabo los pasos siguientes:

1. Se procedié inicialmente a resaltar la importancia del cuestionario, que los
participantes iban a desarrollar; indicando que los datos a obtener servirian para
el desarrollo de la investigacion realizada.

2. Se entreg0 a cada persona seleccionada (ver tabla 1). el cuestionario para su
aplicacion respectiva, la misma sirvié para evaluar los indicadores: nivel logro,
Confiabilidad de datos y cobertura.

3. A la culminacién y entrega del instrumento por parte de cada colaborador, se
procedio a la verificacion de que todas las preguntas hayan sido respondidas o
marcadas correctamente, agradeciéndoles su activa participacion.

4. Los datos obtenidos, del instrumento aplicado, fueron registrados y tabulados en

una hoja de calculo Excel; estos resultados se muestran en la siguiente tabla:
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Tabla 2.

Recoleccién de datos antes de usar Business Intelligence

Caso de prueba

sl cs AV PV NC
1 0 0 0 4 2
2 0 0 1 3 2
3 0 0 0 3 3
4 0 0 1 2 3
5 0 0 1 3 2

Donde, la leyenda establecida es la siguiente:
Sl: Siempre (respuesta al caso de prueba)

CS: Casi siempre (respuesta al caso de prueba)
AV: A veces (respuesta al caso de prueba)
PV: Pocas veces (respuesta al caso de prueba)

NC: Nunca (respuesta al caso de prueba)

En cuanto a la ficha de observacion se coordiné con la Gerencia Comercial, a fin de que
proceda a autorizar el seguimiento de la informacién que se generaba para la toma de
decisiones. El responsable de la elaboracion de reportes de gestién proporcioné los
reportes que usan. Estos reportes eran los que siempre eran demandados por la alta
direccion.

Después, se coordind una fecha en conjunto y se procedié a la aplicacion del

cuestionario, a los funcionarios:
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Para la recoleccion de datos, de la hoja de observacion, antes de usar la aplicacion de
business intelligence, se realizaron un total de 12 tomas; estableciendo los lunes y
miércoles a las 4pm el momento de la toma respectiva y se llevaron a cabo los pasos
siguientes:

1. Se procedi6 a indicar, al responsable asignado, la importancia que cumple la
observacion de los tiempos, que demanda la elaboracion de los informes de
gestién y de cdémo, estas observaciones apoyarian en el desarrollo de la
investigacion realizada.

2. En las fechas coordinadas previamente, se procedio a tomar nota de la hora
exacta del inicio de la elaboracién del informe de gestion (ver tabla 4). Luego
de culminar la elaboracion del informe de gestion, por parte del analista
comercial, se realizo la anotacion de la hora exacta de culminacion de la
elaboracion del reporte, este reporte nos sirvio para evaluar el indicador de
eficiencia.

3. A la culminacién de la toma de datos observada y luego de mostrar las horas
de inicio y las horas de fin anotadas, se agradecié al analista comercial, su
activa participacioén

4. Los datos que fueron obtenidos, a partir del instrumento de observacion que se
aplico, fueron ingresados y tabulados en una hoja de calculo Excel; desde la cual
se establecieron una seria de célculos que van desde determinar la diferencia en
horas de la elaboracién del informe (basada en la hora de inicio y en la hora final),
hasta la conversion efectuada en minutos; estos resultados se muestran en la

siguiente tabla:
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Tabla 3.
Recoleccién de datos Hoja Observacidn antes de usar business intelligence

# Hora Hora Tiempo Tiempo
Observacion Inicio Final Horas Minutos
T1 16:05 17:29 01:24 84.333
T2 16:00 17:25 01:25 85.161
T3 16:03 17:23 01:20 80.193
T4 16:04 17:21 01:17 77.464
T5 16:05 17:33 01:28 88.013
T6 16:06 17:27 01:21 81.113
T7 16:05 17:27 01:22 82.877
T8 16:05 17:28 01:23 83.122
T9 16:00 17:16 01:16 76.636
T10 16:00 17:18 01:18 78.553
T11 16:01 17:21 01:20 80.163
T12 16:00 17:21 01:21 81.573

Fuente: elaboracion propia

La implementacion de la aplicacion de inteligencia de negocios tuvo una duracion
aproximada de 75 dias y fue ejecutada de la manera siguiente:
Se determind la metodologia de desarrollo a usar mediante el siguiente cuadro

comparativo:

Tabla 4 .

Comparacién de metodologias de inteligencia de negocios

KIMBALL INMON HEFESTO

Comunicacion con el cliente Alta Media Media
Adaptable sobre cualquier Alta Media Media
tecnologia

Documentacion precisa Alta Media Baja
Duracioén del proyecto Media Media Media
Tamafio del proyecto Alta Alta Media
Rapido acceso en reportes Alta Alta Alta
Revision post-implantacion Alto Media Alta

Fuente: (Lozada, 2016)
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Se eligio la metodologia Kimball dado que los items evaluados para las 3
metodologias es la que retne las mejores condiciones para el proyecto a
desarrollar. Se necesitaba contar con una metodologia que permita una buena
comunicacion con los clientes, dado que era la primera vez que se desarrollaban
investigaciones de este tipo. Adicionalmente podemos mencionar la
documentacion y artefactos que ofrece la metodologia apunta a ser un factor
alto, dado que la alta direccién espera que se le comuniquen los avances que
lograban en el proyecto. Por lo que la metodologia de Kimball, es la que mejor
encajo en la elaboracion e implementacion de la aplicacion de inteligencia de
negocios.

Para la desarrollo e implementacién del producto se siguieron los siguientes

pasos.

1. La metodologia que se eligié consta de las siguientes fases: planificacion del
proyecto, requerimientos estratégicos, andlisis dimensional, disefio
dimensional, ETL y desarrollo de aplicacion.

2. Para la fase de Planificacion del Proyecto se establecid los objetivos,

beneficios y equipos de trabajo del proyecto.

3. En la fase de Requerimientos Estratégicos se identifico las necesidades del
negocio partiendo de 4 fuentes: tablero de comando, entrevistas, reportes
estadisticos y la base de datos transaccional, teniendo una version inicial del
modelo dimensional

4. En la fase de andlisis dimensional se establecio los anélisis dimensionales

finales a partir de los documentos como la hoja de gestion, hoja de anélisis,
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jerarquias vs dimensiones y cuadro de medidas y dimensiones

5. En la fase de disefio dimensional se identificd las tablas hecho y tablas
dimensionales que conformaron el data mart respectivo

6. En la fase ETL se realizd la extraccion de datos de la base transaccional,
transformaciones y carga de datos en el data mart

7. Se finalizo con la fase de implementacion en la cual se desarrollo las interfaces
para la explotacion de datos respectivos.

El desarrollo detallado se muestra en el anexo 5

Luego de usar la aplicacion de inteligencia de negocios se volvié a recolectar datos,
con los instrumentos del cuestionario y la hoja de observacion.

En el caso del cuestionario durante 1 semana se aplico el instrumento y para concluirla
se realizaron los siguientes pasos:

1 Se ejecutd el ETL respectivo a fin de tener la informacion proporcionada
actualizada en el data mart.

2. Luego se procedi6 a usar la aplicacién, en una reunion con el mismo grupo de
ejecutivos y mostrar la funcionalidad de la aplicacion, en donde ellos usaban
las funciones y analizaban la informacion.

3. Enla dltima sesidn tenida se entregd a cada persona seleccionada (ver tabla 1)
el instrumento para su aplicacion respectiva, la misma sirvié para evaluar 2
indicadores: efectividad y calidad.

4. A la culminacion y entrega del instrumento por parte de cada colaborador, se
procedio a la verificacion de que todas las preguntas hayan sido respondidas o
marcadas correctamente, agradeciéndoles su activa participacion.

5 Los datos obtenidos, del instrumento aplicado, fueron registrados y tabulados

en una hoja de calculo Excel; estos resultados pueden ser observados, en la
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tabla siguiente:

Tabla 5 .
Recoleccién de datos después de usar business intelligence

Caso de prueba S| cs AV PV NC

1

2

3
4
5

a o oo »un U»n
o O O K Bk
O O o o o
O O O o o
O O o o o

Donde, la leyenda establecida es la siguiente:
Sl: Siempre (respuesta al caso de prueba)

CS: Casi siempre (respuesta al caso de prueba)
AV: A veces (respuesta al caso de prueba)
PV: Pocas veces (respuesta al caso de prueba)

NC: Nunca (respuesta al caso de prueba)

Luego de aplicar Business Intelligence, se recolect6 datos, en la hoja de observacion
para medir el tiempo de obtencion de reportes. Se realizaron un total de 12 nuevas
tomas; estableciendo los lunes y miércoles a las 4pm el momento de la toma respectiva
y se realizaron los pasos siguientes:

1. Se procedi6 a indicar, al responsable asignado, la importancia que cumple la
observacion de los tiempos de elaboracion de informes en el apoyo del
desarrollo de la investigacion realizada, luego de la aplicacion del Business
Intelligence.

2. En las fechas indicadas, se procedio a tomar nota de la hora exacta del inicio
de la obtencion del informe de gestion (ver tabla 7). Luego de culminar la
obtencion del informe de gestion, por parte del analista comercial, se realizo la
anotacion de la hora exacta de culminacion de la emision del reporte; este dato

nos sirvio para evaluar el indicador de eficiencia.
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3. A la culminacion de la toma de datos observada y luego de mostrar las horas

de inicio y las horas de fin anotadas, se agradecié al analista comercial, su
activa participacion

4. Los datos que fueron obtenidos, a partir del instrumento de observacion que se
aplicd, fueron ingresados y tabulados en una hoja de calculo Excel; desde la cual
se establecieron una seria de calculos que van desde determinar la diferencia en
horas de la elaboracion del informe (basada en la hora de inicio y en la hora final),
hasta la conversion efectuada en minutos; estos resultados se muestran en la

siguiente tabla:

Tabla 6.

Recoleccidon de datos Hoja Observaciéon después de usar business intelligence

# Hora Hora Tiempo Tiempo

Observacion Inicio Final Horas Minutos
T1 16:05 16:06 00:01:30 1.500
T2 16:00 16:01 00:01:05 1.080
T3 16:03 16:04 00:01:11 1.188
T4 16:04 16:05 00:01:34 1572
T5 16:05 16:06 00:01:15 1.248
T6 16:06 16:07 00:01:16 1.272
T7 16:05 16:06 00:01:21 1.344
T8 16:05 16:06 00:01:14 1.236
T9 16:00 16:01 00:01:16 1.272
T10 16:00 16:01 00:01:18 1.308
T11 16:01 16:02 00:01:19 1.320
T12 16:00 16:01 00:01:24 1.392

Fuente: elaboracion propia
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Por ultimo, se realiz6 un célculo de acuerdo a los indicadores para obtener los valores

de los indicadores de cada dimension de la siguiente forma:

Formula para calcular el indicador de calidad para medir la dimensién calidad

Calidad = (SI* 5 + CS*4 + AV*3 + PV*2 + NC*1) / n

Sl: Siempre

CS: Casi siempre
AV: A veces

PV: Pocas veces
NC: Nunca

n: NUmero de encuestados

Se efectuaron los calculos respectivos para cada ecuacion, en donde el valor esperado
para cada uno de los rubros se tomo el Sl (siempre), en donde se alcanza la puntuacion

mayor equivalente a 5.

Tabla 7

Valor esperado por el Indicador de Calidad

Caso de prueba Toma Decisiones
1 5

2 5
3 5
4 5
5 5

Fuente: elaboracién propia
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En cuanto al calculo del indicador de efectividad se obtuvo de la siguiente forma:

Duracioén (horas) = Hora_Final — Hora_Inicial

El valor obtenido fue en horas. Luego se transformé en minutos, aplicando la siguiente
expresion
Eficiencia(minutos) = Duracién (horas) * 1440

Después de haber obtenido cada valor, se aplico la prueba de t de student para muestras
relacionadas, a las mediciones que representan a la determinacién de la toma de
decisiones y las dimensiones calidad y efectividad de a informacion. Se tomo los datos
en la pre prueba y post prueba de cada medicion y con la herramienta SPSS se

establecieron las pruebas respectivas.
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CAPITULO I1l. RESULTADOS

Anélisis del Indicador de Efectividad
Esto se ha realizado en base al indicador de efectividad, cuyos resultados pueden observarse

en la tabla siguiente:

Tabla 8.

Resultados de determinacion de Inteligencia de Negocios del indicador de efectividad toma de decisiones

Caso de prueba Pre - Test Post- Test Diferencia (d) d; - d_ (d; — &)2_
L

1 84.33 1.500 82.83 2.54 6.4728
2 85.16 1.080 84.08 3.79 14.3805
3 80.19 1.188 79.01 - 1.28 1.6482
4 77.46 1.572 75.89 - 4.40 19.3351
5 88.01 1.248 86.76 6.48 41.9407
6 81.11 1.272 79.84 - 0.45 0.2006
7 82.88 1.344 81.53 1.24 1.5463
8 83.12 1.236 81.89 1.60 2.5499
9 76.63 1.272 75.36 - 4,93 24.2573
10 78.56 1.308 77.25 - 3.04 9.2690
11 80.16 1.320 78.84 - 1.45 2.0924
12 81.57 1.392 80.18 - 0.11 0.0116
MEDIA 81,60 1.31 80.29

Nota: en el pretest se observa un valor del indicador de 81.60 y en el postest se observa

un valor que se redujo a 1.31.

Resultados Pretest y Postest. Indicador
Efectividad

1311

Tiempo prestest Tiempo postest Tiempo Impacto

Fig. 5. Resultado del Indicador de Efectividad. Pretest y postest.

Fuente: elaboracion propia
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Esto demuestra una reduccion 80.29 (80 minutos y 19.4 segundos).

Veamos la prueba inferencial. Las siguientes hipétesis definidas son las siguientes:
Ho: La Aplicacién de Business Intelligence NO influye positivamente en la efectividad
en el area de comercializacion de la Empresa “Diario Nuevo Norte” 2019.
Ha: La Aplicacion de Business Intelligence influye positivamente en la efectividad en

el area de comercializacion de la Empresa “Diario Nuevo Norte” 2019.

A fin de contratar la hipdtesis se usé el sofware SPSS con la prueba T-student, cuyos
resultados pueden observarse en la siguiente tabla:

Tabla 9.

Andlisis t-sudent para determinar la significacion de Businness Intelligence en la Efectividad de Toma de Decisiones

Sig.
Diferencias emparejadas t gl (bilateral)
95% de intervalo de
Desviacion | Media de error |  confianza de la diferencia
Media estandar estandar Inferior Superior
Par1 Ef Pretest -
80,289083 3,353354 ,968030 78,158464 82,419703 82,941 11 ,000
Ef Postest

Fuente: elaboracion propia

Como se puede apreciar en la tabla anterior el valor t calculado obtenido fue de 82.9410,
el mismo que nos permitira determinar la aceptacion o rechazo de la hipotesis alterna
COMO Veremos a continuacion.

Nivel de significancia: a=0.05

Valor T tabla :1.796 Grado de libertad n-1=11
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N

1-a=0.95

Region  de o= 0.05

aceptacion de

H, Region  de

rechazo de Ho

t. =1.796 t=82.941

Fig. 6. Andlisis estadistico usando la prueba t-student. Dimension Efectividad

Fuente: elaboracion propia

Como resultado del analisis, se obtuvo el valor estadistico de prueba t = 82.9410, que al
ser mayor que el valor critico ta = 1.796, para 11 grados de libertad y un nivel de
significancia de 0.05, se encuentra en el rango de rechazo de la hipotesis nula. Por lo
tanto, permite aceptar la hipétesis alterna y se puede concluir que, la aplicacion de
Business Intelligence influye positivamente en la efectividad de la toma de decisiones

para el area de comercializacion de la Empresa “Diario Nuevo Norte”
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Indicador de calidad

A continuacion, se muestran e interpretan los resultados obtenidos para el indicador de
calidad de la aplicacién de business intelligence en la toma de decisiones para el area

de comercializacion de la empresa.

Tabla 10.

Resultados de determinacién de Inteligencia de Negocios Indicador de Calidad de la toma de decisiones

Caso de prueba Pre - Test Post- Test Diferencia (d) d; — d_ (d; — &)_z
1 1.67 4.83 -3.167 -0.100 0.010
2 1.83 4.83 -3.000 0.067 0.004
3 1.50 5.00 -3.500 -0.433 0.188
4 1.67 5.00 -3.333 -0.267 0.071
5 1.83 5.00 -3.167 -0.100 0.010
MEDIA 1.70 4.93 -3.233

Fuente: Elaboracion propia

Indicador de Calidad - Pretesty Postest

PreTest

450

PosTes

Mejora

Fig. 7. Resultado del Indicador de Calidad. Pretest y postest

Fuente: elaboracion propia

Como se puede apreciar en la figura anterior, se observa una mejora de 3.07 en el

indicador, pasando de 1.83 a 4.90. El valor porcentual alcanzado es 98%.

Godoy Huafiap, Luis Angel Pé&g. 38



A

L
| 4 UNIVERSIDAD
FPRIVADA DEL NORTE

APLICACION DE BUSINESS INTELLIGENCE EN LA TOMA
DE DECISIONES PARA EL AREA DE COMERCIALIZACION

DE LA EMPRESA “DIARIO NUEVO NORTE”, 2019

Las siguientes hipdtesis definidas son las siguientes:

Ho: La aplicacion de Business Intelligence No influye positivamente en la calidad de

la toma de decisiones para el area de comercializacion de la Empresa “Diario Nuevo

Norte”

Ha: La aplicacion de Business Intelligence influye positivamente en la calidad de la

toma de decisiones para el area de comercializacion de la Empresa “Diario Nuevo

Norte”.

A fin de contratar la hipétesis se uso6 el software SPSS con la prueba T-student, cuyos

resultados pueden observarse en la siguiente tabla:

Tabla 11.

Andlisis t-sudent para determinar la significacion de Businness Intelligence en la Calidad de la Toma de Decisiones

Diferencias emparejadas

95% de intervalo de

Desviacion | Media de error | _confianza de la diferencia Sig.
Media estandar estandar Inferior Superior t gl (bilateral)
Par1 CL_Pre-
-3,23200 ,18992 ,08494 -3,46782 -2,99618 | -38,053 4 ,000
CL_Post

Fuente: elaboracién propia

Como se puede apreciar en la tabla anterior el valor t calculado obtenido fue de -38.053,

el mismo que nos permitira determinar la aceptacion o rechazo de la hipotesis alterna

como veremos a continuacion.

Nivel de significancia: a =0.05

Valor T tabla

:-2.1318 Grado de libertad n-1=4
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N

a=0.05 1-a0=0.95
Region de

aceptacion de Ha

Region de
rechazo de Ho

t=-38.053 t,=-2.1318

Fig. 8. Zona de aceptacion o rechazo Hipétesis de influencia Inteligencia de Negocios en la Calidad de
la Toma Decisiones

Como resultado del analisis, se obtuvo el valor estadistico de prueba t = -38.053, que al ser
mayor que el valor critico t, = -2.1318, para 4 grados de libertad y un nivel de significancia
de 0.05, se encuentra en el rango de rechazo de la hipotesis nula. Por lo tanto, permite aceptar
la hipdtesis alterna y se puede concluir que, la aplicacion de Business Intelligence influye
positivamente en el nivel de calidad de la toma de decisiones para el area de comercializacion

de la Empresa “Diario Nuevo Norte.
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CAPITULO IV. DISCUSION Y CONCLUSIONES

Discusion

En los resultados mostrados en la tabla 8, observamos que el valor del indicador de
efectividad fue en promedio 81.6 (81 minutos y 36 segundos) antes de usar la de
business intelligence, mientras que el valor fue 1.31 (Iminutos y 18.6 segundos), que
representa una reduccion del 98.39% aproximadamente. después de haberla
implementado y aplicado. Para lograr esta mejora en los tiempos se centralizé la data
en un datamart, siguiendo la metodologia de Kimball. Esto coincide con la
investigacion de Rueda & Cupo (2019), quienes, al aplicar la metodologia de
Kimball, redujeron los tiempos (eficiencia) de generacion de los reportes de gestion

en un 99.92%.

En los resultados mostrados en la tabla 10, observamos que el valor del indicador de
calidad fue en promedio 1.70 antes de usar business intelligence, mientras que el
valor fue 4.93, después de haberla implementado y aplicado. Esto demuestra un logro
del 98.6% de mejora. Para lograr incrementar el indicador de calidad, se aplico Power
Bl en la implementacion de los reportes, lo cual permitié que los involucrados puedan
analizar mejor su informacion de forma variada y en diferentes vistas. Para
determinar el valor del indicador se aplicé como instrumento la encuesta, lo cual
concuerda con la investigacién de Argomedo & Salazar (2019) quienes lograron por
medio de la encuesta mejorar en 88.8% el nivel de aceptacion en la calidad de la

informacion.
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4.2. Conclusiones

Luego de culminar la presente investigacion, y en base a los resultados obtenidos, se

Ilegaron a las siguientes conclusiones:

Se determina que la influencia positiva de la aplicacion de Business Intelligence en
la toma de decisiones para el area de comercializacion de la Empresa “Diario Nuevo

Norte

Se determina la influencia significativa positiva de la aplicacion de business
intelligence en la mejora de la efectividad de la toma de decisiones de la empresa

“Diario Nuevo Norte”

Se determina la influencia significativa positiva de la aplicacién de business
intelligence en la mejora de la calidad de la toma de decisiones de la empresa “Diario

Nuevo Norte”
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4.3. Recomendaciones

Para investigaciones futuras se recomienda tomar en cuenta las siguientes
sugerencias:

Ampliar la aplicacion de business intelligence al resto de los procesos que se
desarrollan, a fin de poder realizar anélisis en conjunto a nivel de toda la empresa.
Crear tareas automatizadas de entregas de indicadores y reportes de gestion, via
correo electrdnico, a los distribuidores sobre la gestion que vienen realizando, a
fin de que puedan ayudar a mejorar sus resultados y por ende la gestion comercial
de la empresa.

A fin de obtener indicadores de rendimiento adicionales y puedan ser incluidos
como parte de la aplicacidn del business intelligence, se recomienda adaptar las
aplicaciones operacionales que puedan capturar estos datos y puedan estar dentro
del datamart, previa ejecucion de los ETL respectivos.

Dado el crecimiento que experimentara en el tiempo la aplicacion de Inteligencia
de Negocios, se recomienda realizar mantenimientos a la base de datos de soporte

de decisiones, con la finalidad de que los tiempos de respuesta sean los mejores.
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Anexo nro 1. MATRIZ DE CONSISTENCIA

Titulo: Aplicacion de Business Intelligence en la toma de decisiones para el area de comercializacion de la Empresa “Diario Nuevo Norte”, 2019.

comercializacion de la Empresa
“Diario Nuevo Norte” 2019?

¢De qué manera influye la
Aplicacidén de Business Intelligence
en la calidad de informacién en el
drea de comercializaciéon de la
Empresa “Diario Nuevo Norte”
2019?

Empresa “Diario Nuevo Norte” 2019.

La Aplicacion de Business Intelligence
influye positivamente en la calidad de
informacion en el drea de
comercializacion de la Empresa “Diario
Nuevo Norte” 2019.

Empresa “Diario Nuevo Norte” 2019.

Determinar como influye la Aplicacion de
Business Intelligence en la calidad de
informacion en el area de
comercializacion de la Empresa “Diario
Nuevo Norte” 2019.

Independiente:
Aplicacion de
Business Intelligence

Variable
Dependiente:

Toma de decisiones

PROBLEMA HIPOTESIS
OBIJETIVO GENERAL VARIABLES METODOLOGIA
éDe qué manera influye la | “Laaplicacién de Business Intelligence | Determinar cémo influye la aplicacion Disefio Experimental — Transeccional
aplicacion de Business Intelligence | influye positivamente en la toma de | Business Intelligence en la toma de
en la toma de decisiones para el | decisiones para el drea de | decisiones para el area de
drea de comercializacion de la | comercializacién de la Empresa “Diario | comercializacién de la Empresa “Diario
Empresa “Diario Nuevo Norte” | Nuevo Norte”, 2019. Nuevo Norte”, 2019.
20192 M —p —p P
Donde:
M: Muestra de Estudio
O: Observacion de la Variable.
P: Aplicacion de Business Intelligence como propuesta de Mejora.
PROBLEMAS ESPECIFICOS HIPOTESIS ESPECIFICOS OBJETIVOS ESPECIFICOS
éDe qué manera influye la | La Aplicacién de Business Intelligence | - Determinar cémo influye la Aplicacion . Tipo de Investigacion: Aplicada
Aplicacién c!eA Business Intelll|gence |nf|uyelposmvamente gn !a ef.elctwldad de Busu)ess Intelligence tA-:'nAIa e‘flectlwdad . Nivel de Investigacién: Explicativo
en la efectividad en el drea de | en el drea de comercializacion de la | en el drea de comercializacion de la R
Variable . Método: Cuantitativo

1
2
3
4. Disefio de la Investigacion: EXPERIMENTAL - PREEXPERIMENTAL TRANSVERSAL
5. Marco Muestral: TRABAJADORES EMPRESA NUEVO NORTE.

6. Poblacién y muestra:

Poblacion: Reportes del area de comercializacidn de la empresa nuevo norte

Muestra: Reportes mensuales del area comercializacion de la empresa nuevo norte
del afio 2019

8. Técnicas:
ENTREVISTAS
ENCUESTAS
DOCUMENTOS

9. Instrumentos:
CUESTIONARIO
HOJA OBSERVACION
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Anexo nro 2. MATRIZ DE OPERACIONALIDAD
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VARIABLE
INDEPENDIENTE DEFINICION CONCEPTUAL DEFINICION OPERACIONAL DIMENSIONES | INDICADORES | UNIDAD DE MEDIDA IiASEQ:E:AK)Dr\? INSTRUMENTO
Datos Unidades Razén
Manejo y Uso de Alici
. Analisis de Unidades Razo6n
Metodologias Datos
Procesos Unidades Ordinal
Segln  Yglesias, R. (2008) Desde su Extraccién Megas Razén
Segin Curto, J. (2010) Business concepcion, las herramientas y soluciones de
T Transforma Megas Raz6n
Intelligence es el conjunto de | BI se han conceptualizado como una ayuda o cion
o I Administracion de o
metodologias, aplicaciones, practicas . . i 3 o
_ g1as, ap P Y| para la alta gerencia en la toma de decisiones | 12 Informacion Carga Megas Razén <
Business capacidades enfocadas a la creacion y %
Intelligence. . . . estratégicas de la organizacion. Esto implica el Capacidad ; E
4 4 c Inform rdinal =
administracion de informacion que de respuesta orme Ordina &
ermite tomar decisiones a los usuarios | uso de esta tecnologia por parte de un reducido itacié . 2
P glaporp Capa(r:]ltauo Numero Ordinal o
de una organizacion. grupo de personas dentro de la empresa y que Equipamien
q rt)o Unidades Ordinal
resultan en ciclos de procesos de decision de Tecnologia
T T Sistemas Unidades Ordinal
Reportes
Estructurad Numero Razo6n
Anélisis Gerencial 0s
Dec's,'of‘es Informe Ordinal
Estratégicas
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VARIABLE
INDEPENDIENTE DEFINICION CONCEPTUAL DEFINICION OPERACIONAL DIMENSIONES | INDICADORES | UNIDAD DE MEDIDA ErvSn(z:DAchAmDrE INSTRUMENTO
Decisiones .
o Informe Ordinals
Téacticas
Tiempo obtencion de Ordinal
Efectividad 'E?'Caﬁd‘?{: dde Reportes
decisi | q | ledi decisiones bien conducido, deberian sucederse
ision r valuar ir -
ecisiones el proceso de evaluar y elegir, | | siguientes fases:
por medio del razonamiento y la i . .
. | | Calidad de la Indicador de Puntaje * factor Ordinal
voluntad, una determinada opcién en Identificacion ~del problema o Informacion. Icador -
dio d : de posibilidad dilema a resolver. - o Calidad NroEncuestas Intervalo
Medio de un universo de posibilidades, e Recopilaciéon de informacion (til
Tomas de | con el propdsito de resolver una relativa ha dicho problema.
decisiones. situacion especifica, ya sea que se trate . Ident!f!cac!on de prioridades. . EI CSAT es un indicad,or de satisfaccion del.cliente.q,ue se mide a través de una encuesta realizada
] ] ) ° Identificacién de alternativas |inmediatamente después de que finaliza la interaccion de dicho cliente con la empresa (posterior
del ambito personal, vocacional, posibles. entrega del producto).
familiar, SOCial, |ab0ra|, econémico, ° Evaluacién de escenarios
institucional o empresarial, entre otros. consecuentes ante las alternativas
posibles.
e Decision.
e  Evaluacion de los resultados.
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Anexo nro 3. Matriz de evaluacién

MATRIZ DE VALIDACION
CRITERIOS DE EVALUACION
OBSERVACION
RELACION RELACION
VAPENDImu DIMENSIONES INDICADORES ENTRE LA ENTRE LA YI0
- s VARIABLE Y | DIMENSION Y
INSTRUMENTO LA DIMENSION| EL INDICADOR RECOMENDAC
sl NO sl NO
Nivel de Logro Ficha Y v
Efectividad Observacion
Tiempo de v v
Respuesta
“ m
ml:l::ms. Calidad de la Confiabilidad de v o
Informacion. datos >
Cobertura v
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MATRIZ DE VALIDACION DE INSTRUMENTO

NOMBRE DE LOS INTRUMENTOS: Hoja de Observacién y Cuestionario

OBJETIVO: Recolectar datos para poder asignar valores en las mediciones pre test y pos test de la
variable independiente

APELLIDOS Y NOMBRES DEL EVALUADOR

MENDOZD VEQLD RiCARDD DARYLD

GRADO ACADEMICO DEL EVALUADOR

Doctor

VALORACION

Aprobado Desaprobado

1§030%65

DNI
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Anexo nro. 4. Ficha de observacion

Descripcién del Instrumento: 4A. FICHA DE OBSERVACION

FICHA DE OBSERVACION

Nombre del personal de pruebas:

Fecha y hora inicio de la prueba:

Nombre del Reporte:

Instrucciones:

1. Ejecutar los casos de prueba a fin de consultar la efectividad de la toma de
decisiones.

2. Calcular el valor de cada toma observada.
3. Anotar el valor respectivo.

Hora de inicio:

Hora final:

Tiempo transcurrido (min)

Reporte
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Descripcion del Instrumento: 4B.CUESTIONARIO

CUESTIONARIO INFORMACION DE GESTION COMERCIAL

El presente cuestionario es parte de una investigacion académica, que busca obtener
datos sobre lo que Ud. Opina acerca de la Gestion Comercial con respecto a la
informacion requerida

Sus respuestas son anonimas y se le pide objetividad en las mismas

Marcar: 1: NUNCA 2: MUY POCAS VECES 3: ALGUNAS VECES 4: CASI SIEMPRE 5: SIEMPRE

Dimension  Pregunta Interrogante

:Se generan reportes faciles de comprender e
1
interpretar?
Considera que la informacion obtenida es
2
confiable para la toma de decisiones
Calidad ;La informacién obtenida del proceso se ajusta
3
Producto a sus necesidades reales de analisis?
;La informacion presentados reune las
4
caracteristicas deseadas para el analisis?
;Considera que el nivel de confiabilidad de los
5
reportes de gestion es adecuado?
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Anexo nro. 5. Documentacion del desarrollo metodoldgico de la solucion de

inteligencia de negocios

5.1. ACERCA DE LA EMPRESA

A. Historia de la empresa

La Empresa Editora “Nuevo Norte” S.A., fue fundada en 1997, se dedica a la edicion,
produccion y distribucion de libros, revistas y otros textos. A su vez dicha empresa
cuenta con una linea de prensa mediante el diario “Nuevo Norte” el cual a sus 14
afios en el mercado ha llegado a tener una buena acogida por parte de los pobladores
libertefios, dicha afirmacion se sustenta ya que su produccion ha crecido
progresivamente desde su primer tiraje. Cabe resaltar que “Nuevo Norte” logro ser
diario oficial de La Regién por 7 afios.

B. Organigrama

GERENTE GENERAL
SUB GERENTE
Asesor ™
Legal /
Contabilidad Marketing y Ventas Logistica Produccion
Equipo de Ventas L ]
Cobranza
Director del DiarioN-N. | & Planta Mantenimiento
Prensa Redaceion
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5.2. PLANIFICACION DEL PROYECTO

A. Titulo del Proyecto

“APLICACION DE BUSINESS INTELLIGENCE EN LA TOMA DE
DECISIONES PARA EL AREA DE COMERCIALIZACION DE LA EMPRESA
“DIARIO NUEVO NORTE”

B. Introduccidn al Proyecto
Se presenta una propuesta a fin de implementar los requerimientos estratégicos de
del area comercial con una Solucion de Inteligencia de Negocios orientada a agilizar
la toma de decisiones con la aplicacion de la metodologia de Ralph Kimball.

C. Objetivos
- Reducir los tiempos de obtencion en la elaboracion de los reportes para toma
de decisiones.
- Incrementar el nivel de satisfaccion de los mandos gerenciales.
- Reducir el tiempo de busqueda de informacion de gestion
- Presentar indicadores de gestion que permitan medir la gestion de atencion de

clientes.

D. Alcance o Ambito de Implementacion

Incluye la Oficina Comercial.

E. Equipo de Trabajo

Tabla 12: Personal involucrado en el Proyecto de Datamart

Nombre Representa Rol
Gerente Funcionario que gestiona Yy |« Lograr una administracién
Comercial controla las operaciones de las | eficientey eficaz de los recursos de
oficinas a su cargo. la Gerencia.

* Desarrollar estrategias para lograr
las metas Gerenciales.
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Nombre Representa Rol

Responsable  |Especialistas que apoyan a la |* Desarrollar funciones analiticas y

Oficina Gerencia de Operaciones en las | operativas

Comercial funciones delegadas.

Supervisores  |Personal encargado de la|* Realizar las supervisiones de
Supervision de las Operaciones | campo, tales con la supervision de
y las actividades comerciales las operaciones de
comercializacion

Fuente: (Elaboracion Propia, 2019)

F. Usuarios del Datamart
Tabla 13: Usuarios del Data Warehouse

Nombre

Gerente de Linea

Especialistas de Unidad

Supervisores, Asesores

Fuente: (Elaboracion Propia, 2019)

5.3. DEFINICION DE REQUERIMIENTOS

Se revisaron distintas fuentes:

e Tablero de Comando con Indicadores de Gestion
e Entrevistas
e Reportes estadisticos

e La base de datos transaccional

Con miras a encontrar:

e Medidas

e Dimensiones

5.3.1. Indicadores de Gestion

Godoy Huafiap, Luis Angel Pag. 58



APLICACION DE BUSINESS INTELLIGENCE EN LA TOMA DE
DECISIONES PARA EL AREA DE COMERCIALIZACION DE LA

UNIVERSIDAD EMPRESA “DIARIO NUEVO NORTE”, 2019
PRIVADA DEL NORTE

N

Veamos los indicadores de gestion:

o Indicador de Distribucion (ID)

ID = Unidades Vendidas
Unidades Impresas

Estado
J Si > 85 % es eficiente.
J Si >=70y <=85% es regular

@ Si < 70% es deficiente.

o Indicador de Productividad (IP)

IP = Resmas Procesadas

Resmas Ingresadas

Estado
{5970 . .
\_) Si > 97 % es eficiente
J Si >=85y <=97% es regular

e Si < 85% es deficiente.

o Indicador de Aprovechamiento (IC)

IP = Costo Proceso

Costo Compra

Estado
. 0 .. _
\_) Si > 98 % es eficiente
J Si >=95y <=98% es regular

6 Si < 95% es deficiente.
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De acuerdo a los indicadores establecidos, se encontraron las siguientes medidas

Indicador

Medidas

Indicador de Distribucion

Indicador de Productividad

Indicador Aprovechamiento

Resmas Procesadas
Resmas Demandadas
Unidades Impresas
Unidades Vendidas
Costo Proceso

Costo Compra

5.3.2 Entrevistas

De acuerdo a las entrevistas tenidas (Ver formato en Anexo 10), se pudo obtener los

siguientes datos:

- Entendimiento del Negocio

Obijetivos del Negocio: tenemos los siguientes:

e Incrementar las ventas de los ejemplares distribuidos.

e Incrementar la productividad

e Reducir los costos

Estrategias Aplicadas

e Establecer rutas adecuadas de distribucion

e Capacitar al personal de planta

e Aprovechar la capacidad instalada de la planta.

Medidas de Exito

e Avance en indicador de costos

e Medicion en base al estandar de productividad

Godoy Huaiiap, Luis Angel

Pag. 60



:, | APLICACION DE BUSINESS INTELLIGENCE EN LA TOMA DE
} DECISIONES PARA EL AREA DE COMERCIALIZACION DE LA

4 UNIVERSIDAD EMPRESA “DIARIO NUEVO NORTE”, 2019
PRIVADA DEL NORTE

e Indicador para medir ventas
- Requerimientos establecidos: Podemos resumir las siguientes necesidades de
informacion:
e Requerimiento 1
Conocer los puntos de ventas o distribucion que estdn por debajo del

indicador establecido mensualmente, para Cliente de Tipo Empesarial

Medidas Dimensiones

Unidades Vendidas Puntos de Distribucion (Zona)

Unidades Impresas Tempo (Mensualmente)
Cliente (Tipo)

e Requerimiento 2
Identificar que dias de la semana la productividad alcanza los niveles

requeridos por tipo de Impresion a elaborar y tipo de material usado

Medidas Dimensiones
Resmas Procesadas Impresidn (Tipo)
Resmas Demandadas Tempo (Semanal)

Material (Tipo)

e Requerimiento 3
Graficar los indicadores de gestion por afio, trimestre y mes a nivel total y

por cada tipo de impresion.

Medidas Dimensiones
Resmas Procesadas Tempo (Afio, Trimestre)
Resmas Demandadas Impresion (Tipo)
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Unidades Impresas

Unidades Vendidas

5.3.3 Reportes Estadisticos: nos permitieron conocer los reportes de gestion que

actualmente, usan los ejecutivos.

Reporte 1: Son las impresiones efectuadas en un afio- mes determinado.

REPORTE DE IMPRESIONES REALIZADAS EN Enero - 2020

Semanal Semana2 Semana3 Semana 4 Total
Periddico 40,320 39,480 39,900 38,640 158,340
Libros 10,080 9,870 9,975 9,660 39,585
Revistas 2,016 1,974 1,995 1,932 7,917
52,416 51,324 51,870 50,232 205,842

Se analiz0 y se obtuvo:

Medidas Dimensiones

Unidades Impresas Tiempo (Afio, Mes, Semana)

Impresion (Tipo)

Reporte 2: Son la cantidad de Resmas usadas y demandadas en un dia especifico
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REPORTE DE RESMAS Usadas y Demandadas

Tipo Material Especial

LIBROS REVISTAS TOTAL
Mes Usadas |Demandadas| Usadas |Demandadas| Usadas |Demandadas
Enero 250 312 115 144 365 456
Febrero 288 360 96 120 384 480
Marzo 270 338 96 120 366 458
808 1,010 307 384 1,115 1,394

Se analizé y se obtuvo

Medidas Dimensiones

Unidades Usadas Tempo (Fecha)

Unidades Demandadas Impresion (Tipo)
Material (Tipo)

5.3.4 Base de Datos
A continuacién, se muestra el modelo entidad relacion que servira como fuente de

informacion.
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{ PuntoDistribucion
Iirbbic idPunta |
idlmpresion o — |
1l Distribuci ESCHpCion
Normbre e idZona (FK) s
Activa MroDistribucion
T idCiudad
Fecha .
CantidadDistribuida & Clu_dad
Cantidadendida Activo 3
idCliente (FK) ong
idimpresion (FK) idZona
OrdenProduccion idPunto (FK) Cliente Nombre
idOrden idCliente Arctivo
Fecha FazonSocial [
idCliente (FK) _TipDCIiente
TipoOrden = !dZ_c:na(FK)
idmpresion (FK) idCiucad (FK) TipoMaterial
CantidadDemanda Fechalnicia — -
Direccion idTipotaterial
DetalleOrden s Cantacto Nombre
idQrden (FK) MateriaPrima :
idhdateria (FK) idhdateria
CantidadProcesada Descripcion
Ol Unitedicla
CantidadDemandada Stockactual E
StockMinimo

Stockkdaximao
idTipokdaterial (FK)

Fig. 9. Modelo de Entidad-Relacion de la BD transaccional

Fuente: elaboracidn propia

A partir de la base transaccional presentada se trabajard el proceso ETL de la
solucion.

5.3.5 Modelo Dimensional inicial
De acuerdo a los requerimientos revisados:
e Indicadores
e Entrevistas
e Reportes Estadisticos
e Base datos transaccional
Se preparo el analisis dimensional respectivo, el mismo que se presenta en la figura

siguiente:

Godoy Huafiap, Luis Angel Pag. 64



APLICACION DE BUSINESS INTELLIGENCE EN LA TOMA DE
DECISIONES PARA EL AREA DE COMERCIALIZACION DE LA

UNIVERSIDAD EMPRESA “DIARIO NUEVO NORTE”, 2019
PRIVADA DEL NORTE

N

Gestion Operaciones

TIEMPO IMPRESION

Tipo
DISTRIBUCION Tipo ™, Cliente Zona
' Ciudad
- Material
Tipo
: Tipo
MATERIAL

Resmas Procesadas ENTREGA

v
v Resmas Demandadas
v Unidades Impresas
¥ Unidades Vendidas
v Costos Proceso

v Costos Compra

Fig. 10. Modelo Dimensional de Gestion de Operaciones

Fuente: elaboracidn propia

Se puede observar el modelo con 6 medidas y 6 dimensiones, las mismas que seran

analizadas en la fase siguiente.

5.4 ANALISIS DIMENSIONAL

5.4.1 Hoja de Gestion:
Este documento prmitié determinar los indicadores que se implementaran en la
solucién y asi mismo se identificaron las medidas que lo conforman y que seran parte

del disefio dimensional.
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HOJA DE GESTION

Proceso  Operaciones
Objetivo Incrementar la Cantidad de Impresiones efectuadas
Reducir costos de operacion

Incrementar la Productividad

Estrategias Capacitar al personal

Dotar de herramientas tecnolégicas para desarrollar su labor

INDICADORES Medidas Estados
Indicador |Ind.Impresiones Unidades Vendidas =85%
Unidades Impresas 70 v 85%
< 70%
Ind. Aprovechamiento  Costo Proceso >85% -
Costo Compras 70 v 85%
< 70%
Ind. Productividad Resmas Procesadas <25% -
Resmas Demandadas 25 - 45%
> 45% -

Observe que la implementacion corresponderd a 3 KPI, obtenidos desde los

requerimientos
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Es el instrumento que nos permitié definir las medidas y dimensiones finales que

quedaran como parte del disefio que corresponde a la fase siguiente:

Proceso Negocios

Medidas

HOJA DE ANALISIS

Operaciones

Unidades Vendidas

Unidades Impresas

Costo Proceso

Costo Compras

Resmas Procesadas

Resmas Demandadas

Dimensiones

MNiveles de una Dimensidn

Impresion Tipo
Tiempo Afio Trimestre
Mes Semana
Cliente Zona Ciudad Cliente
Entrega Tipo
Matenial Matenial Tipo
Punto Distribucién Punto

5.4.3 Cuadro de Jerarquias y Medidas

Este cuadro nos muestra como se organizan las dimensiones, a fin de permitir el

analisis de lo genérico a lo especifico o viceversa por cada dimension.
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Tabla 14. Cuadro de Dimensiones y Jerarquias

CUADRO DE DIMENSIONES Y JERARQUIAS

NIVELES
Dimensiones Nivel 1 Nivel 2 Nivel 3
Tiempo Mes Trimestre Afio
Mes Semestre Afio
Cliente Cliente Zona Ciudad
Material Material Tipo Moroso

5.4.4 Cuadro de Medidas y Dimensiones

En la tabla siguientes, se presentar las medidas y dimensiones encontradas en etapas
anteriores y que permitiran determinar la correspondencia de cada medida con las
dimensiones existentes

Tabla 15. Cuadro de Medidas y Dimensiones inicial

CUADRO DIMENSIONES vs MEDIDAS

Cliente Matenal Distnbucion

Impresion  Tiempo Entrega

Unidades Vendidas

Unidades Impresas

Costo Proceso

Costo Compras

Resmas Procesadas

Resmas Demandadas

De acuerdo al andlisis efectuado en los requerimientos, se tiene las siguientes participaciones

de cada medida con su dimension respectiva, mostradas a continuacion.
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Tabla 16. Cuadro de Medidas y Dimensiones enlazando medidas y dimensiones

CUADRO DIMENSIONES vs MEDIDAS

Cliente Matenal Distribucion

Impresion  Tiempo Entrega

Unidades Vendidas X X X X X
Unidades Impresas X X X X X
Costo Proceso X X X X
Costo Compras X X X X
Resmas Procesadas X X X X
Resmas Demandadas X X X X

Se puede apreciar que hay dimensiones con medidas comunes, las mismas que si las

organizamos en funcién a lo indicado apareceran 2 grupos.

De acuerdo a la tabla anterior, se pueden determinar dos grupos de medidas con dimensiones
comunes, tal como se puede apreciar en la tabla siguiente:

Tabla 17. Cuadro de Medidas y Dimensiones. Grupo de Medidas

CUADRO DIMENSIONES vs MEDIDAS

Impresion  Tiempo Cliente Entrega Matenal  Distnbucién
Unidades Vendidas X X X X X
Unidades Impresas X X X X X
Costo Proceso X X X X
Costo Compras X X X X
Resmas Procesadas X X X X
Resmas Demandadas X X X X
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Visto la tabla anterior tenemos:
e Hecho_Impresiones
» Unidades Vendidas
= Unidades Impresas

e Hecho_Operaciones

Costo Proceso

Costo Compras

Resmas Procesadas

Resmas Demandadas

Estos 2 grupos de medidas, permitiran elaborar los analisis dimensionales respectivas, que
mostramos en las figuras siguientes y que serviran de base para la implementacion del data
mart respectivo.

Veamos los analisis dimensionales:

5.4.5 Andlisis Dimensional Final
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Gestion Impresiones

TIEMPO IMPRESION

Anual
Trim

Mes ),
Seman=

Dia
PUNTO ( :
DISTRIBUCION Tipo

CLIENTE

Zona
Ciudad

Tipo

ENTREGA

v" Unidades Impresas
v" Unidades Vendidas

Fig. 11. Analisis Dimensional de Impresiones

Corresponde a las medidas que permitiran analizar las unidades impresas comparandolas

con las unidades vendidas.

Gestlon Operaciones

Anual

Trim
Mes
Seman=

PUNTO ' 2 , | ; CLIENTE
DISTRIBUCION [ Cliente Sona

Ciudad

v" Resmas Procesadas
v' Resmas Demandadas
v Costos Proceso

v Costos Compra

Fig. 12. Analisis Dimensional de Operaciones

Permitira analizar produccion y costos en base a 4 dimensiones y 4 medidas
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5.5 DISENO DIMENSIONAL
De acuerdo al cuadro de medidas y Dimensiones encontradas se implementard 2 tablas
hechos:
e Hecho Impresiones
e Hecho de Operaciones
En cuanto a las dimensiones tenemos:
e DimTiempo
e DimCliente
e DimlImpresion
e DimMaterial
e DimTipoEnvio
e DimbDistribuidor
Luego de crear la Base de Datos del DataMart, se implementaron las 2 tablas hecho,
Para la tabla Hecho Impresiones, se muestra el siguiente diagrama de

implementacién
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Semana
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DimCliente

¥ KeyChente -
Cliervte
Ciudad
Zona

idClisnte

8

Hecholmpresion

¥ Keylmpresien

)

<

Urnudadesimpresas »
UnedadesVendices |
| DimEntrega

KeyDustrivuidor
; o o ! KeyEntrege

KeyTeempo Ertrege

wintrege
KeyCherte

DimDistribuidor
¥ KeyDutnbuidor
TipoDistribudor
idDistribudor

Fig. 13. Implementacién de Tabla Hecho Impresién

Fuente: elaboracidn propia

Note que de acuerdo a la Tabla 6, la tabla Hecho Impresiones sera analizada por las

siguientes dimensiones:
e DimTiempo
e DimCliente
e DimlImpresion
e DimTipoEnvio

e DimbDistribuidor
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DimCliente

¥ KeyCliente A
Chente
Coudad
Zora
~
Ml dente
I'hl
¥
v
Ju
HechoOperacion
ResmasProcesadas [ DimTiempo
ResmusDemandadas ¥ KeyTiempo ~
dimMaterial 3 B
CostoProceso Arean
1 KeyMatecul A
k CostoComon | Semestre
Material wa <3 X o C=t
Y KeyMatenal Timestre
TipohMaterisd :
¥ KeyCliente Mes
wiMatenal v,
¥ Keyimpresion Semana
' K (Fech
KeyTiempo echs o
3 - < >
i+
&
r *
Dimimpresion
¥ Keydmpresion A
Impresion
idimpresion e

Fig. 14.Implementacion de Hecho Operacion
Fuente: elaboracion propia
Note que de acuerdo a la Tabla 6, la tabla Hecho Operaciones seré analizada por las
siguientes dimensiones:
e DimTiempo
e DimCliente
e Dimlmpresion

e DimMaterial
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Este es el data mart implementado en su totalidad

DimTiempo HechoOperacion
7 KeyTiempo ResmasProcesadas
Anual ResmasDemandadas Dimlmpresion
Sermnestre CostoProceso 9 Keylmpresion
Trimestre —— CostoCompra o Impresion
Mes 7 KeyMaterial idlmpresicn
Semana % KeyCliente
idFecha % Keylmpresion
NroMes 7 KeyTiempo
DimDistribuidor
H H % KeyDistribuider
%’ TipoDistribuidor
% idDistribuider
DimCliente DimMaterial
% KeyCliente ~ ¥ KeyMaterial ~
Cliente Material
Ciudad TipoMaterial
Zona idMaterial v
PN Pl P, R
</ >
Hecholmpresion
Unidadeslmpresas
UnidadesVendidas
¢ KeyDistribuidor DimEntrega
% KeyTiempo ————————————————( | ¥ KeyEntrega
% Keylmpresion Entrega
% KeyCliente < idEnirons
% KeyEntrega

Fig. 15. Data Mart Implementado
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Fuente: elaboracion propia
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5.6 ETL

Se procedio de la siguiente forma:
- Definicion de las conexiones a aplicar
o Origen: Editorial

o Destino: Editorial_Mart

AAAAAAAA

Cormen cered Aczadpm Coneetn  |iocainest Acsudizw

T AdErcote de W nese Todo Milmtoosn  Astenticacon de Windows

Mo e 1 foapter | Conmer Areta 7 .
Prober gonesion Acesrar Cancesal Ayuds

Fig. 16. Conexiones de Origen y Destino

Fuente: elaboracion propia

La base de datos Editorial corresponde a la base transaccional, mientras que
Editorial_Mart corresponde al Data Mart implementado.

- Llenar las Dimensiones
Se trabajo con la estrategia Incremental y usando el comando MERGE como
veremos a continuacion

o DimTiempo

MERGE Editorial_Mart.DBO.DimTiempo AS Dim USING
(select Anual, Semestre , Trimestre , mes, Semana,idFecha , NroMes from
v_tiempo ) As oltp
ON dim.idFecha= oltp.idFecha
WHEN NOt MATCHED THEN
INSERT (Anual, Semestre , Trimestre , mes, Semana,idFecha , NroMes)
VALUES (Anual, Semestre , Trimestre , mes, Semana,idFecha , NroMes );
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MERGE Editorial_Mart.DBO.DimCliente AS Dim USING
(SELECT c.idCliente, cd.Ciudad , z.Nombre as Zona, c.razonSocial
FROM cliente ¢ INNER JOIN Ciudad cd on c.idCiudad = cd.idCiudad
INNER JOIN zona z ON z.idZona = c.idZona ) As oltp

ON dim.idcLIENTE= oltp.idCliente
WHEN NOt MATCHED THEN

INSERT (idCliente, Ciudad, Zona, Cliente)

VALUES (idCliente, Ciudad, Zona, RazonSocial);

o Dimlmpresion

MERGE Editorial_Mart.DBO.DimImpresion AS Dim USING
( SELECT IdImpresion, Nombre FROM Impresion ) AS oltp
ON dim.idImpresion = oltp.idImpresion
WHEN NOt MATCHED THEN
INSERT (idImpresion, Impresion)
VALUES (idImpresion, Nombre);

o DimMaterial

MERGE Editorial_Mart.DBO.DimMaterial AS Dim USING
( SELECT idMateria, descripcion, tm.nombre AS Tipo

FROM MateriaPrima md INNER JOIN TipoMaterial tm ON md.idtipoMaterial =

tm.idTipoMaterial ) AS oltp

ON dim.idMaterial = oltp.idMateria

WHEN NOt MATCHED THEN
INSERT (idMaterial, Material, TipoMaterial)
VALUES (idMateria, descripcion, Tipo );

o DimTipoEnvio

MERGE Editorial_Mart.DBO.DimEntrega AS Dim USING
(SELECT DISTINCT iIf(d.tipoEntrega='1"','LOCAL",
'DELIVERY') AS Entrega, d.tipoEntrega FROM Distribucion
d) As oltp
ON dim.IDEntrega= oltp.tipoEntrega
WHEN NOt MATCHED THEN

INSERT (idEntrega,Entrega )

VALUES (tipoEntrega, Entrega);

o DimbDistribuidor

MERGE Editorial_Mart.DBO.DimDistribuidor AS Dim USING
(select idPunto, Descripcion from PuntoDistribucion )
As oltp
ON dim.idDistribuidor= oltp.idPunto
WHEN NOt MATCHED THEN
INSERT (idDistribuidor, TipoDistribuidor)
VALUES (idPunto, Descripcion );

Llenar las tablas Hecho
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Se trabajo la estrategia de Limpieza como veremos a continuacion:

o Hecho Impresiones
TRUNCATE TABLE Editorial_Mart.DBO.HechoImpresion

INSERT Editorial_ Mart.DBO.HechoImpresion (KeyCliente ,
KeyTiempo, KeyDistribuidor , KeyImpresion ,
KeyEntrega, UnidadesImpresas, UnidadesVendidas )
SELECT dc.KeyCliente, dt.KeyTiempo, dm.KeyDistribuidor ,
di.KeyImpresion, de.KeyEntrega |,
sum(op.CantidadDistribuida ) as Distribuida,
sum(op.CantidadVendida ) as Venta
FROM Distribucion op INNER JOIN
Editorial_Mart.DBO.DimCliente dc ON dc.idCliente =
op.idCliente

INNER JOIN Editorial_Mart.DBO.DimTiempo dt ON dt.idFecha
= op.Fecha

INNER JOIN Editorial_Mart.DBO.DimDistribuidor dm ON
dm.idDistribuidor = op.idPunto

INNER JOIN Editorial_Mart.DBO.DimImpresion di ON
di.idImpresion = op.idImpresion

INNER JOIN Editorial_Mart.DBO.DimEntrega de ON
de.idEntrega = op.TipoEntrega
GROUP BY dc.KeyCliente, dt.KeyTiempo, dm.KeyDistribuidor ,
di.KeyImpresion, de.KeyEntrega

o Hecho Operaciones

TRUNCATE TABLE Editorial_Mart.DBO.HechoOperacion
INSERT Editorial_ Mart.DBO.HechoOperacion (KeyCliente , KeyTiempo,
KeyMaterial, KeyImpresion ,
ResmasDemandadas , ResmasProcesadas, CostoCompra, CostoProceso )
SELECT dc.KeyCliente, dt.KeyTiempo, dm.KeyMaterial, di.KeyImpresion,
sum(do.CantidadDemandada )
as ResmasDemanda, sum(do.CantidadProcesada ) AS ResProcesada,

sum(do.CantidadDemandada * do.Costo )

as CostoCompra, sum(do.CantidadProcesada * do.Costo) as CostoProceso

FROM OrdenProduccion op INNER JOIN DetalleOrden do ON op.idOrden =
do.idOrden

INNER JOIN Editorial_Mart.DBO.DimCliente dc ON dc.idCliente =
op.idCliente

INNER JOIN Editorial_Mart.DBO.DimTiempo dt ON dt.idFecha =
op.Fecha

INNER JOIN Editorial_Mart.DBO.DimMaterial dm ON dm.idMaterial =
do.idMateria

INNER JOIN Editorial_Mart.DBO.DimImpresion di ON di.idImpresion
= op.idImpresion
GROUP BY dc.KeyCliente, dt.KeyTiempo, dm.KeyMaterial, di.KeyImpresion
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5.7. CREACION DE CUBOS

a. Creacion de la Conexion al Data Mart

El primer paso en la creacion del cubo corresponde a establecer la conexion al Data
Mart que previamente ejecutd el ETL. Como puede apreciarse en la figura siguiente

la conexion se establece con: Editorial_Mart

Slmticosn  Autenticacon de Windows

EStapiever Comeadn 000 una base de danos

& Selecocner 0 et e nombre ce Ly base de datos

Ednoeal Mact

Adustar un srchwvo de beoe de oo

Prober gonesion Aceprar | Cancea Ayuda

Fig. 17.Conexion Data Mart

Fuente: elaboracion propia

Es necesario que el ETL se haya ejecutado en su totalidad, previo a la creacion del

cubo

b. Vista de la Conexion

Con la finalidad de determinar las tablas hechos y dimensionales que se usaron para

el cubo se creo la vista de la conexion, la misma que generd el modelo dimensional

unificado y se muestra en la figura siguiente:
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B DimCliente
= KeyCliente

Cliente
Ciudad
Zona
idCliente

F Y

B HechoOperacion
= KeyMaterial
B DimImpresion : E::;:rl:‘uepﬁiiun
] Kevlmp_resinn n - KeyTiempo
.IE'IF';DFES'DU - ResmasProcesadas
iaimpresion ResmasDemandadas
Y CostoProceso
CostoCompra
r r
B DimTiempo B DimMaterial
= KeyTiempo == KeyMateril
Anual Material
Semestre TipoMaterial
Trimestre idMaterial
Mes
Sermana
idFecha
NroMes
F Y

R Hecholmpresion

B DimEntrega

KeyDistribuidor
KeyTiempo
KeyImpresion
KeyCliente
KeyEntrega
UnidadesImpresas
UnidadesVendidas

' EEEE

Entrega

= KeyEntrega

idEntrega

Fig. 18. Vista de la Conexion

Fuente: elaboracion propia

c. Creacion de la Dimension Tiempo

| B DimDistribuidor

4 =0 KeyDistribuidor
TipoDistribuidor
idDistribuidor

Como previa a la creacion del cubo, se creo la dimension tiempo
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I Asistents pars dimensiones |

Lspechique los atnbutos de dmensidn y seleccione Mabdtar eplomocn pamns
mostranos COmo jeranguies

Seleccionar los atributos de la dimension [e

Asihutos daporsbivs

7] Nomtee del atrtxto [Z] Habsbtar exploros. Tipo de atnbuto
/] Kay Tiwmpo [~ Normed
2] Anual [~ AMa
7] semeste ) Samestro del afio
| Trmesse [ Trmwatre
2] Mes = Mes del o
] semana ~ Serenin
] i Fecha I~ Fechs
] Neo Mes -~ Mes
2 =

Fig. 19. Niveles dimension tiempo

Fuente: elaboracion propia
Como se puede apreciar se establecieron los niveles con el tipo de Fecha, de acuerdo

al nivel correspondiente. Esto permitira aplicar funciones fecha en el cubo.

d. Creacion del Cubo

P Asistente para Qubos O X
Finalizacidn del asistente ‘
Azigne un nombre af cubo, reviss su estructirs ¥, & continuactn hags dic «n Finslizar
pare guardor e cubo G

Nombru dal cubo

Viste peevn
w Glupos da medida
lol] Hacho Impresion
ol Unidades mprasas
dl Unkdades Vendidas
|ol] Hacho Opeatacion
4l Resmas Procesadas
il Resmas Demandadas
dl Costo Procwso
dl Costo Compra
al Deveesiones
2 Owm Tiempo
L2 Dim Distriburdior
I Dim Cliarte
. Dim Enbega
2 Dim imprssion
. Dim Motenal

< Arrds Fuakzar Cancedar

Fig. 20..Dimensiones y medidas del Cubo
Fuente: elaboracion propia

Luego de elegir las dimensiones y las 2 unidades hechas se procede a finalizar la

creacion del cubo
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e. Jerarquias

La creacion de las jerarquias permitira el analisis de lo genérico a lo especifico y

viceversa, veamos la dimension tiempo y cliente.

- Tiempo

atributos Jerarquias

EW tAakNes, L Anwal-semana, M| p:
-- 1d Fecha * Anual * Anual
38 Key Tiempo = Semestre = Trimestre :
Mes ~ Mes ~ Mes at
== Nro Mes .
- <nuevo nivel> || ¥ Semana
2= Semana
¥ Semestre <nuevo nivel=
& Trimestre

- Cliente

Atributos Jerarquias

. Dim Cliente :
Fa t Cudad:Clente.
i Cjudad :
i Cliente Cludad
78 Key Cliente = Zona
am
&2 Zona s Cliente

<nuevo nivel=

Fig. 21. Jerarquias Tiempo y Cliente

Fuente: elaboracion propia

Se han implementado como muestras las jerarquias de
e Tiempo: que tiene 2 jerarquias

e Cliente: que considera una jerarquia con 3 niveles.

f. Procesamiento del Cubo
Luego de haber creado el cubo y configurado las jerarquias, se ha procedido al

procesamiento del cubo. EI mismo que puede verse en la figura siguiente:
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'» ) Progreso del proceso

() Comando
i € Procesando Dymension, ‘Dim Cliente’ completacdos

i W Proce: Dimension, 'Dim Distnbuic

mensidn, Dim Entrega’ ¢

dn Dim Impresion’ o
mension, 'Tem Matenal’ comp

Dwmension, Dim Tiempo' com

9 Mora de inicic
& lall Procesan

52642, Hora de Mnalizacion: 18/07/2020 15:2&44; Duracidre 00001

edida, Hecho Impeesio

completados

Wl Pracesando Grupo de medida, ‘Hecho Operacion’ campletados

Estado

O Proceso finalizado comectamente
Reprocesar

Cerrar

Fig. 22. Procesamiento del Cubo

Fuente: elaboracion propia

Copiar

Ayuda

A partir del procesamiento del cubo, los datos pueden verse en la aplicacion

respectiva. Para el desarrollo de las misma se procedié a disefiarlas con

Power BI, como se vera en el siguiente punto.

5.8. APLICACIONES

Las interfaces respectivas se desarrollaron trabajando con Power Bl, que incorpora

una serie de visualizadores, los mismo que muestran la informacion de las tablas

hechos y dimensionales y permiten realizar el analisis respectivo para los mandos

ejecutivos de la empresa.
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a. Indicadores de Gestion: KPI

KWAprovechamisno Bimpresion SProductividad

OC 770

(_‘,'.J_;.‘.",: VY

Fig. 23 . KPI

Fuente: elaboracion propia

De acuerdo a la hoja de gestion, los 3 indicadores propuestos fueron implementados,

tal como se observa en la figura anterior

b. Indicadores de Resultado: KRI
Estos son los valores directos como las unidades vendidas y las undiades impresas,

que ademas permitieron la creacion del KPI.

~ I
TipoDistribuidor Unidadesimpresas UnidadesVendidas %lmpresion .
EL PORVENIR 400 280 O 70.00 % 2 2 I I I I |.
GRAU 3,500 2450 @ 70.00% I
LA NORIA 3,800 2660 @ 70.00 % Jnidadesvendidas _
RINCOMNADA 17,169 12,003 69.91 % h
VICTOR LARCO 7,100 4930 € 6956 % 3 2 . l
Total 31,969 22,332 69.86 % I I I I
Unidadesimpresas )
. A Unidadesimoresas y.
Fig. 24.. KRI

Fuente: elaboracion propia

Note que se presenta el indicador de Impresion con el estado respectivo, representado

por los colores del seméaforo.

c. Datos Tabulares y Graficos
Se incluye como muestra otros visualizadores:

e Tabulares que presenta el analisis de produccion con la dimension calidad
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e Grafico: que realiza un comparativo de las unidades vendidas y el % de

productividad.
TipoMaterial ResmasProcesadas ResmasDemandadas %Productividad
= CALIDAD 1 23,542.75 24,542.00 95.93 %
RESMAS DIAMETRO 10,608.85 11,060.00 9592 %
RESMAS DIAMETRO 2 12,933.90 13.482.00 95.93 %
& CALIDAD 2 90,622.39 94,660.00 95.73 %
Total 114,165.14 119,202.00 95.77 %

UnidadesVendidas y %Impresion por Mes
® UnidadesVendidas @%Impresion

4m

70.0%

Zm

UnidadesVendidas
v

Om

o
o
o

Fig. 25.. Datos Tabulares y Gréficos
Fuente: elaboracion propia

d. Informacién Geogréafica y Segmentada
Se puede apreciar las ventas en forma georeferencial de acuerdo a la ubicacién de la

sucursal.

UnidadesVendidas y Unidadesimpresas por  Unidadesimpresas por Impresion
DIARIO REVISTAS

Ciudad

La Esperanza

enir
“Larado
Victor Larco
Herrera \

g \
b %%ﬂ Tmrle ©° ZJZOMC Sttt Corparation Tetine 24 mil

Fig. 26. Datos gréficos y segmentados

Fuente: elaboracion propia
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