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Presentacion
El presente estudio de investigacion lleva como titulo “Desarrollo de una plataforma de
autoservicio para la toma de decisiones del area de ventas de la empresa DondeVivir, Lima
20177, se realiz6 con la finalidad de optimizar la toma de decision de los altos mandos del
area de ventas de la empresa, para realizar la presente investigacion se utilizé un conjunto
de metodologias, aplicaciones y tecnologias que nos brindan la posibilidad de transformar
los datos en informacion, la informacion en conocimiento, apoyandose en una herramienta
de autoservicio que ayude a los principales actores dentro de la organizacion a resolver los
problemas de decision, aumento de solicitudes de apoyo al area de TI, la falta de informacion
centralizada, visualizacion de la informacién desde cualquier dispositivo y en tiempo real,
posibilidad de gobernar datos propios y como principal motivo el autoservicio que puede
lograr la aplicacion para que cada persona descubra y analice su informacion desde su
perspectiva y aplicar estrategias segin se requiera, ayudando a la organizacién a alcanzar
sus metas; el presente trabajo de investigacion se realiz6 para dar cumplimiento al
Reglamento de Grado y Titulos de la Universidad Privada Norbert Wiener con la finalidad

de optar por el titulo de ingeniero de sistemas e informatica.

La presente investigacion consta de ocho capitulos, distribuidos de la siguiente
forma: Capitulo | corresponde al problema de investigacion englobando la identificacion y
la formulacion del problema, asi como la instauracién del objetivo general y los objetivos
especificos, para obtener una justificacion metodologica y practica. Capitulo Il contiene el
marco teorico en el cual se sustenta en base a teorias, se describen los antecedentes
nacionales e internaciones y el marco conceptual, apoyandose en la metodologia sintagma
holistico, con un enfoque mixto con un tipo y disefio, se puntualizan las categorias,

subcategorias aprioristicas y categorias emergentes, contando con una unidad de analisis, se
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realizé el uso de técnicas e instrumentos, para obtener un procedimiento para la recopilacién
de datos hasta llegar a un diagrama de mapeamiento. Capitulo Il se describe a la empresa
en estudio donde se puntualiza la misién, vision, marco legal y actividades econémicas como
también informacion de futuros proyectos. Capitulo 1V se centraliza el trabajo realizado para
diagnosticar de manera cuantitativa como cualitativa de tal manera que nos permita
triangular la informacion obtenida. Capitulo V contiene el estudio completo de la propuesta
a nivel técnico de la investigacion donde se trazaran los objetivos para hallar los problemas
y estos sean justificados en un plan de actividades, donde se mostrara las evidencias de la
propuesta, complementandose con un presupuesto financiero teniendo en cuenta que se
pondra a disposicion tres flujos de caja en tres escenarios distintos para demostrar que la
propuesta es viable y si tiene validacién. El proyecto se gestara con un diagrama de Gantt.
Capitulo VI contiene la discusion de la propuesta y la triangulacion de todo el proyecto.
Capitulo VII obtendremos las conclusiones de la investigacion como sus sugerencias
respectivamente. Capitulo V111 se presentara las referencias bibliograficas y se adjuntara sus
respectivos anexos tales como: Matriz de investigacion, categorizacion, instrumento
cuestionario de investigacion, formulario de entrevista, y para que la investigacion tenga
validez se adjunta los certificados de validez de juicio de expertos del instrumento como los
certificados de validez de la propuesta por Gltimo evidencias de la propuesta y evidencias de

visita a la empresa en estudio.

Castillo Rodriguez, Edward
Moisés

DNI: 42223093
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Resumen
El presente proyecto de investigacion para el desarrollo de una plataforma de autoservicio
para la toma de decisiones del area de ventas de la empresa DondeVivir. Conto con el apoyo
total por parte de los colaboradores para realizar la encuesta de tal manera que se pueda
obtener datos cuantitativos y la participacion de los actores principales para las entrevistas y
asi adquirir la informacion cualitativa.

La construccion de la aplicacion de inteligencia de negocio y el uso de la plataforma
estd basado en las necesidades y problemas que afronta la empresa como son: la carencia de
decisiones correctas tomando como base nimeros reales y fidedignos de ventas, aumento de
solicitudes de apoyo al area de TI, la falta de informacidon centralizada, visualizacion de la
informacién desde cualquier dispositivo y en tiempo real, posibilidad de gobernar datos
propios y como principal motivo el autoservicio que puede lograr la aplicacion para que cada

persona descubra y analice su informacion desde su perspectiva.

La implementacion de dicha plataforma permitird a los gerentes de la empresa del
area de ventas tomar decisiones con datos actuales, en el lugar donde se encuentren desde
cualquier dispositivo, beneficiando a la empresa tanto de manera tecnoldgica como
monetaria ya que el autoservicio permite lograr independencia del area de TI, reduciendo en
un gran porcentaje la espera de reportes generados desde las diferentes fuentes de
informacion o el empleo de un personal dedicado a dicha labor, de tal manera que no solo se
beneficia un area si no todas las que conforman la organizacién ya que el area de T podra
disponer de mayor tiempo para atender a las demaés areas, resultando un ahorro de horas

hombres como de presupuesto.

Palabras claves: Reportes, autoservicio, informacion, tiempo real, gobierno de datos.
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Abstract
This research project to develop a self-service platform for decision making in the sales area
of the company DondeVivir. | count on the full support of the collaborators to carry out the

survey in such a way that quantitative data can be obtained and the participation of the main

actors for the interviews and this acquire the qualitative information.

The construction of the business intelligence and the use of the platform is based on
the needs and problems faced by the company such as: the lack of correct decisions based
on real and reliable sales numbers, increased requests for support to the IT area, lack of
centralized information, visualization of the information from any device and in real time,
possibility of governing own data and as the main reason the self-service that the application
can achieve so that each person discovers and analyzes their information from their

perspective.

The implementation of this platform will allow the managers of the sales area to make
decisions with current data, wherever they are from any device, benefiting the company both
in a technological and monetary way since the self-service allows independence to be
achieved. IT area, reducing by a large percentage the waiting for reports generated from
different sources of information or the employment of a dedicated staff, so that not only an
area benefits but all those that make up the organization that the IT area will be able to have

more time to attend to the other areas, resulting in savings of men as well as budget hours.

Keywords: Reports, self-service, information, real time, data governance.
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Introduccion

Cada vez existe mayor demanda de soluciones tecnoldgicas debido al avance de las empresas
por obtener ventaja competitiva, ha pasado muchos afios para que las organizaciones
comprendan que el apoyo de los sistemas transaccionales son fundamentales para agilizar
procesos 0 para implementar procesos en base a buenas practicas, empresas como SAP,
Oracle han diversificado sus soluciones a nivel global, la tecnologia de los servidores,
infraestructura y base de datos también han pasado por un gran cambio debido a que la
informacién de dichas soluciones exigen mayor requerimiento de hardware, y personal
calificado, organizaciones de gran envergadura no solo utilizan una solucién para un fin
especifico si no que usan diferentes soluciones de acuerdo a las areas con las que son
conformadas, es habitual encontrar soluciones que trabajen de manera independiente
generando una gran inversion.

Los datos son almacenados en grandes granjas de servidores y la tendencia es
mantener todo en la nube, métodos como cluster de servidores, balance de carga no han sido
la solucion al problema, realizar multiples consultas a diferentes sistemas de informacién
puede hacer que el rendimiento de un servidor de un sistema transaccional se sature
impidiendo el acceso a la informacién, la actualizacion o perdiendo datos valiosos.

En estas condiciones de qué sirve la informacion si no es transformada en
conocimiento es por ello que la integracion de la informacion en una plataforma de
inteligencia de negocios interrelacionada se esta convirtiendo en un factor de éxito para
muchas empresas. La informacion que posee cada empresa es importante y disponer de ella
brinda ventaja competitiva frente a los competidores, las decisiones son tomadas en base a
los SI de la organizacion precisando las estrategias y no enfocadas por una tendencia comun
0 experiencia de un directivo, sino por el conocimiento generado dentro de la empresa, los

datawarehouse o datamart, apoyados con tecnologias como Qlik Sense son una solucion
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revolucionaria ya que nos permiten gobernar los datos de manera adecuada, con un gran
nivel de seguridad y garantia de que los datos son fidedignos, el motor de consultas que
ofrece Qlik Sense agiliza la respuestas en base a indicadores que normalmente se podrian
descargar desde un sistema de informacion pero un usuario comun no tiene el conocimiento
especializado, es por ello que muchas veces la informacion es manejada a nivel técnico lo
que genera muchos retrasos a la toma de decisiones, la tecnologia en memoria es uno de los
métodos que logra que se maneje cantidades de datos de manera rapida y que actualmente
los ERP como SAP Hana la estan usando, apoyandose en el autoservicio para que los
usuarios puedan realizar su propio andlisis sin contar con conocimientos técnicos avanzados.

Es por ello que el desarrollo de una plataforma de autoservicio para la toma de
decisiones solucionara problemas, mejorando el desempefio de las decisiones y las

estrategias de DondeVivir.



CAPITULO |

PROBLEMA DE INVESTIGACION
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1.1 Problema de investigacion

1.1.1 Identificacion del problema ideal

Las tendencias tecnologicas, las facilidades que un usuario comun encuentra en internet para
conseguir una vivienda en portales o ferias virtuales han sido un canal importante para las
inmobiliarias un 48.25% de ventas de departamentos, casas Yy terrenos se realizaron en
portales web y se estimo que el 2020 sera del 65%, redes sociales como Facebook, Instagram
0 motores de busqueda como Google se integraron como herramientas de atraccion para
nuevos clientes entablar comunicacion virtual donde se realizaron consultas. Los
compradores escribieron sus experiencias de éxito en las redes sociales de las empresas esto
agrego confianza de cara al futuro comprador, el uso de Smartphone incremento visitas a los
portales web de las inmobiliarias, los videos y recorridos virtuales disponible a los futuros

compradores apoyo a la eleccion final (La Repuablica, 2017).

Ningin mercado empresarial se mantiene trabajando de manera anticuada la
transformacion digital estuvo mas cerca de lo que pesaban. EI mundo se desarroll6 a través
de internet a grandes velocidades y las personas conectadas a ella, en los ultimos afios el
canal digital ha generado mayor venta a comparacion de las ventas tradicionales como
paneles, publicidades, banners. Herramientas como Facebook, Google Adwords
representaron el 90% del contacto con los clientes asi mismo mensualmente se recibieron 18
mil visitas a sus portales web, de los cuales 1000 fueron cotizaciones y de las cuales 10 se
concretaron representando 3 millones de dolares mensuales, los medios tradicionales solo
Ilegaron a cerrar 5 ventas, a diferencia de las ventas online generando un crecimiento del

20% anual (Gestion, 2017).
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En este estudio se investigd que el 39% las personas que residieron en lima buscaban
viviendas cerca de zonas comerciales, convirtiéndose en un factor importante para la
eleccion de una zona ideal, entre los lugares preferidos fueron ubicaciones cercanas a
supermercados y centros comerciales. Los atributos con mayor valoracion fueron los que
contaban con caracteristicas como: mayor seguridad, transporte publico, iluminacion y
precio. Los Olivos, La Molina y San Miguel fueron los distritos elegidos en su mayoria por
los limefios superando a los distritos de Miraflores, Pueblo Libre, entre otros. Se espera que
en los proximos afios el 10% realice compras de terreno, departamento o casa y que el 57%
de las personas a nivel nacional compren una vivienda pagando la cuota inicial al contado y

el resto apoyandose en una entidad bancaria (Arellano Marketing, 2014).

En este estudio se investigo que las ventas no tuvieron el desempefio deseado para el
2017 debido a efectos politicos y el poco crecimiento economico que afecto el primer
semestre del afio, el fendmeno del nifio costero y el caso Lava Jato fueron grandes goles a la
economia, la demanda de los inmuebles ofrecidos por las diferentes empresas del sector
bajaron cifras negativas dando como resultado un 25% menos a comparacion del 2016, la
baja confianza de los compradores a las constructoras fue el principal motivo (Gestion,

2017).

Las condiciones vividas en el 2017 debido a desastres naturales como el fenémeno
del nifio costero, problemas de transporte y crecimiento de la poblacion en Lima permite a
una persona formularse preguntas tales como: (Como es la ciudad donde quieres vivir? es
importante meditar acerca del desarrollo correcto de una ciudad, el ordenamiento y la
planificacion. Las personas concertaron que es mas satisfactorio vivir en una ciudad que

hacerlo en una villa aislada, ya que los sueldos son altos, Cheshire (2017) menciona que “las
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ciudades como Lima o Londres son construcciones sociales y economicas, con sus
caracteristicas individuales que hacen que las personas las elijan para vivir” (p. 14). Por lo
mencionado anteriormente podemos entender que las personas tienen la necesidad y
preferencia de optar por vivir en Lima sabiendo que obtendran mejores oportunidades
laborales en consecuencia un incremento econdémico, un ejemplo continuo es la migracién

de mucha gente provinciana a la capital.

Para incrementar las ventas inmobiliarias se desarroll6 una feria virtual llamada
locurainmobiliaria.com donde se seleccionaron y se entregaron a disposicion mas de 200
proyectos con opcion a financiamiento, en 3 dias se realizaron reservas de departamentos y
oficinas sumando valores de S/. 132 millones. Dando como resultado un incremento del 15%
mas con respecto al afio anterior, el distrito de Jesis Maria obtuvo el mayor numero de
reservas en total 44 unidades, San Miguel con 43, Comas con 42, Lince con 41 y Magdalena
con 25, las empresas inmobiliarias con mayores montos de ventas fueron DhMont, Imagina,
Edifica, Grupo Caral los cuales registraron reservas superiores a 70 millones de soles, este

proyecto fue organizado por la Asociacion de Empresas inmobiliarias (Kronos365, 2017).

Las empresas optaron por expandir sus horizontes al canal digital se invirti6 mucho
dinero posicionado sus imagenes a través de internet y redes sociales. Las estrategias
digitales no solo se trata de vender mas, si no de nimeros concretos, es comin mencionar a
los matematicos o estadisticos que ayudan a analizar la informacion obtenida de los sitios
web de las empresas generado por los clientes, esto se traduce en reportes analisis de datos
informacion generada de diferentes dispositivos moviles, computadoras, laptops, etc. de
modo que se cruzan variables y métricas se analizan el comportamiento de las personas, no

solo es contar like o comentarios, las empresas emplean herramientas complejas para
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desarrollar sus estrategias en base a la tendencia y los nimeros que se mueven

constantemente (Esan, 2017).

Las empresas del presente siglo mantienen la tendencia de migrar de herramientas
descriptivas a las predictivas, Compafiias peruanas estan evolucionando cambiando el foco
de como medir y analizar la informacion empleando herramientas como Qlikview, Tableu,
etc. para visualizar los datos transformados en indicadores graficos, la medicion de la
informacién como parte de una estrategia de inteligencia de negocio, de las cuales las
grandes organizaciones son las que utilizan eficientemente estas soluciones como las
financieras, bancos, sector de consumo masivo, servicios y el Estado. Los rubros de

seguridad ciudadana o servicio de salud ain no emplean estas tecnologias (Gestion, 2014).

1.1.2 Formulacién del problema
¢De qué manera mejoraria la toma de decisiones del area de ventas de la empresa

DondeVivir, Lima 2017?

1.1.3 Objetivos
1.1.4 Obijetivo general
Proponer una plataforma de autoservicio para mejorar la toma de decisiones del area de

ventas de la empresa DondeVivir, Lima 2017.
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1.1.5 Objetivos especificos

A continuacion, se trazan los objetivos especificos de la investigacion:

Diagnosticar las ventas por zonas con mayor demanda, Lima 2017.

Disefiar una propuesta para la toma de decisiones para el area de ventas basado en una
plataforma de autoservicio.

Disefar una propuesta basada en la toma de decisiones para el area de ventas bajo criterio
de localizacion preferida por los compradores.

Teorizar las categorias y sub categorias.

Validar la propuesta y los instrumentos de la investigacion para el diagnostico a través de

juicio de expertos.

1.2 Justificacion

La finalidad de la presente investigacion es otorgar conocimiento acerca de una plataforma
de autoservicio que permita optimizar la toma de decisiones de la empresa DondeVivir,
elaborar y brindar a los Gerentes, Sub Gerentes, Gerentes de productos y Analistas una
herramienta agil y de facil uso, donde puedan construir todo tipo de gréaficos, estadisticas,
métricas e indicadores de manera intuitiva y prescindir del area de tecnologia, actualmente
la empresa cuenta con personal técnico el cual crea informes pero muchas veces no se logra
obtener los informes de manera correcta o no se entiende el alcance de lo solicitado,
cualquier modificacion o nueva construccion toma dias y en ocasiones se tiene que esperar
semanas para obtener un reporte avanzado a nivel gerencial, no solo el area de ventas
requiere de los servicios de TI, si no también contabilidad, finanzas o recursos humanos,
actualmente existen reportes con informacion pasada es decir que si se desea plantear alguna
estrategia en tiempo real la organizacion no cuenta con los recursos necesarios para ello, se

sabe que la toma de decisiones y estrategias son vitales para las empresas y el no contar con



27

las herramientas tecnologias significa una brecha muy lejana entre los rivales empresariales,
el empleo de diferentes metodologias y mecanismos tecnoldgicos permitiendo a los altos
mandos tomar decisiones de manera acertada y practica en tiempo real, con los indicadores
se pueden generar nuevas estrategias de marketing, aumentando las ventas, audiencia, y
preferencia de los posibles compradores.

Actualmente los procesos y cada accion que se ejecutan en los negocios son medidos
y cuantificados, el medir la informacion que se genera dentro de los portales web, la
preferencia de busqueda de inmuebles de los futuros compradores, el desempefio de la fuerza
de venta, visualizar la evolucion de la empresa y proyeccién en la demanda Limefia hace
que las compafiias crezcan y se desenvuelva al ritmo que exigen los principales competidores
para ello es indispensable utilizar la inteligencia de negocios. La plataforma permitira a los
gerentes analizar la informacion global de la empresa, ofreciendo autonomia para crear sus
propios indicadores desde la perspectiva de los que deciden el destino de la compafiia.
Ayudara a mostrar un panorama especifico de la productividad o aplicando estrategias en el
menor tiempo posible ofreciendo ventaja frente a los competidores lo que nos llevara al

cumplimiento de la visién de la organizacion.

1.2.1 Justificacién metodologica

Con el proposito de lograr los objetivos trazados en la investigacion, se acude a la
investigacion holistica, como solucién de un problema, basado en un tipo de disefio mixto y
de manera proyectiva. El cual nos permitira efectuar un analisis cuantitativo por medio de
artefactos como encuestas y analisis cualitativos mediante entrevistas a los especialistas del
negocio en relacion con el problema, estos instrumentos se validaran por medio de juicio de

expertos.
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La triangulacion de los resultados obtenidos mediante los instrumentos cuantitativos y
cualitativos nos permitird un andlisis y concedera un diagnaostico certero con la intencion de
determinar si la propuesta sera viable, el cual se ofrecera como alternativa de solucién a la

inconveniencia de la investigacion.

1.2.2 Justificacion practica

La presente investigacion propone el desarrollo de una plataforma de autoservicio que
permitira optimizar la toma de decisiones del area de ventas de la empresa DondeVivir. La
importancia del presente proyecto para la organizacion de estudio es que incrementara las
ventas y se mejorar la precision en las decisiones, solucionando los siguientes problemas: El
tiempo empleado para desarrollo de tablero de control con informacion de ventas puede
extenderse si no se entiende el alcance de lo solicitado por parte del personal técnico y el
poco conocimiento del negocio producira la pérdida de confianza en los datos.

Los reportes que presentan los sistemas transaccionales de la empresa por lo general
son exportados en archivos de texto plano, los cuales pueden ser alterados.

Actualmente se analiza la informacion desde herramientas tipo Microsoft Excel se
generan graficos basicos no acordes a una visualizacién profesional que permita a los
gerentes medir el desempefio de las ventas.

No existe una plataforma donde se integre la informacién del portal web, ERP,
formulario de contacto y otros sistemas relacionados con las ventas de la empresa.

La distribucion de los reportes es mediante correo el cual puede representar un problema de
confidencialidad puesto que no se tiene un control y resguardo de informacion vital para la
empresa dichos reportes son en formatos editable.

Por estas razones existe la necesidad de desarrollar una plataforma de autoservicio

que permita a los gerentes disponer de la informacion en tiempo real con la facultad de ser
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integra y actualizada sin depender de TI, obtener los reportes precisos en el menor tiempo
posible, generar indicadores, graficos y tablas de manera simple, practica e intuitiva sin tener
un conocimiento técnico o especializado de parametros o términos complejos, la plataforma
brinda métodos de seguridad informatica resguardando la informacién de manera optima,

integrar fuentes de informacidn de diferentes origenes.



CAPITULO II

MARCO TEORICO METODOLOGICO
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2.1 Marco teorico

2.1.1 Sustento teorico

Teoria general de sistemas (parafrasear)

Sarapura (2015) define que la “ingenieria de sistemas es arte, ciencia y tecnologia, cuya
metodologia requiere el uso de conceptos cuantitativos, economicos, administrativos,
sociales, técnicos, etc. El significado de analisis de sistemas, teoria de sistemas, ciencia de
sistemas, etc.” (p.32). Se entiende entonces que la ingenieria de sistemas busca solucionar

problemas reales con la metodologia y herramientas propias de dicha rama de estudio.

La teoria de sistemas segun Hurtado, D. (2000), menciona que “la ingenieria de
sistemas esta encargada de solucionar problemas, construyendo sistemas de procesamiento
automatico de informacion bajo el enfoque de la teoria general de sistemas utilizando
recursos que proporcionan la ingenieria” (p.7). Se puede decir que la ingenieria de sistemas
permite la solucion a los problemas como reducir tiempos, generar procesos y un acceso de

manera inmediata a herramientas de apoyo.

Para incidir y resaltar las caracteristicas que sustentan la teoria general de sistemas
Bertoglio (2004) menciona que:

La teoria general de sistemas se refiere a la planeacion, disefio, evaluacion y
construccioén cientifica de sistemas hombre - maquina. El interés tedrico de este
campo se encuentra en el hecho de que aquellas entidades cuyos componentes son
heterogéneos (hombre, maquina, edificios, dinero y otros objetos, flujos de materias
primas, flujos de produccion, etc.) pueden ser analizados como sistemas o0 se les
puede aplicar el analisis de sistemas. La ingenieria de sistemas de acuerdo con Hall

es una parte de la técnica creativa organizada que se ha desarrollado como una forma
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de estudiar los sistemas complejos (especialmente industriales). EI aumento de la
complejidad se pone en manifiesto con el creciente nimero de interacciones entre los
miembros de una poblacién en crecimiento, la acelerada division del trabajo y la
especializacion de las funciones, el empleo creciente de las maquinas que remplazan
a la mano de obra con el consiguiente aumento de la productividad y la creciente
velocidad y volumen en las comunicaciones y transporte (p. 32).
Es asi como la ingenieria de sistemas es la interacciobn con los sistemas
computacionales como herramientas que ayuda a incrementar la productividad y el

desarrollo de funciones complejas en un mediano o corté plazo.

Teoria de toma de decisiones

Para afinar la toma de decisiones de nivel gerencial, se debe mezclar la intuicion y modelos
de decisiones. Cuando se utilizan los modelos como soporte de decision basado en
informacidn se minimiza la intervencion humana, incrementando el uso de las metodologias
técnicas con la tecnologia debido a que es minima la posibilidad de error de un sistema ya
que cuando se programe para tomar una decision ldgica lo realizard con un margen de error
bajo, los modelos y expertos cuentan con fortalezas y debilidades que se interrelacionan
generando sinergia. Los modelos son perfectos evaluando los objetivos, las personas

especializadas estan constante siendo cuestionadas (Hoch y Kunreuther, 2001).

La toma de decisiones no solo se trata de tomar la mejor eleccion si no de conocer
los efectos colaterales que pueden afectar a otros &mbitos, Dougherty y Pfaltzgraff (2013)
sostienen que:

Los resultados del sistema politico, mediante el cual valores son autoritariamente

distribuidos dentro de una sociedad. El concepto de toma de decisiones durante largo
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tiempo ha estado implicito en algunos de los enfoques mas viejos de la historia
diplomatica y el estudio de las instituciones politicas. El estudio de como son
tomadas las decisiones fue primero sujeto de investigacion sistematica en otros
campos externos a la ciencia politica. Los psicologos, estaban interesados en los
motivos subyacentes a las decisiones de un individuo y por quée algunas personas
tenian mayores dificultades que otras para tomar decisiones. Los economistas se
centraban en las decisiones de los productores, los consumidores, los inversores y
otros cuyas elecciones afectaban la economia. Los teoricos de la administracion de
empresas buscaban analizar y aumentar la eficacia de la toma de decisiones ejecutiva.
En el gobierno y especialmente en la planificacion de defensa de los afios sesenta, las
técnicas conocidas por lo general como efectividad de costo se utilizaban en el
proceso de toma de decisiones, incluida la adquisicion de nuevas armas. La toma de
decisiones era un punto central para los especialistas en ciencia politica interesados
en analizar el comportamiento decisorio de los votantes, legisladores, funcionarios
oficiales, politicos, lideres de grupos de interés y otros agentes de la arena politica
(p. 481).
La importancia de tomar las decisiones correctas en el momento adecuado y para todo
aspecto en la vida de la gente siempre causa un efecto positivo o negativo, las decisiones a

lo largo de la historia ha logrado cambiar al mundo.

Teoria de Sistemas de informacion

Segun Rodriguez y Daureo (2003) definen que:
Es un conjunto de procedimientos, manuales y automatizados, y de funciones
dirigidas a la recogida, elaboracion, evaluacion, almacenamiento, recuperacion,

condensacion y distribucion de informaciones dentro de una organizacion, orientado
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a promover el flujo de las mismas desde el punto en el que se generan hasta el
destinatario final de las mismas. Debemos distinguir entre un sistema de informacion
y un sistema informatico. A veces se tiende a utilizar indistintamente ambos términos,
pero conceptualmente son bien distintos (p. 29).

Entonces un S.1. es un grupo de elementos que habilita el tratamiento automatizado

de los datos los cuales se transformaran en conocimiento.

Para incidir en cuanto a la conceptualizacion de un S.I. desde la perspectiva de los
procesos. Para La Piedra, Devece y Guiral (2011), definen lo siguiente:

El sistema de informacion como conjunto formal de procesos que, operando sobre

una coleccion de datos estructurada de acuerdo con las necesidades de una empresa,

recopila, elabora y distribuye la informacion necesaria para la operacion de dicha

empresa y para las actividades de direccidn y control correspondientes, apoyando, al

menos en parte, los procesos de toma de decisiones necesarios para desempefiar las

funciones de negocio de la empresa de acuerdo con su estrategia (p. 13).

Un sistema de informacion debe estar acorde al negocio, no se puede adquirir una
herramienta o software de nivel estandar, los procesos, almacenamiento de datos y la
tecnologia a emplear tienen particularidades diferentes, no se puede aplicar el mismo sistema

de informacion a una empresa minera que a un instituto de salud.

2.1.2 Antecedentes

A continuacion, se listan antecedentes de investigaciones tanto nacionales como
internacionales relacionado con las ventas, toma de decisiones, inteligencia de negocio que
aportan a la propuesta de desarrollo de plataforma de autoservicio para la toma de decisiones

del &rea de ventas de la empresa DondeVivir.
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Antecedentes nacionales

Para Rodriguez (2012) en su investigacion sobre el planeamiento estratégico comercial para
proyectos inmobiliarios caso aplicativo, tiene como objetivo fabricar un producto
inmobiliario para satisfacer a los clientes de la empresa, aumentar la rentabilidad econémica
en un porcentaje por encima del promedio en su rubro. La investigacion esta basada en un
proceso sistematico de analisis de variables externas de la compafiia que consiga determinar
las fortalezas para incrementar y reducir debilidades, plasmar caracteristicas y necesidades
del publico objetivo. La informacion se recopilo mediante la busqueda de la informacion
secundaria, que estd relacionada con el sector construccion e inmobiliaria y empleando
estudios cualitativos (focus group y entrevistas en profundidad) y estudios cuantitativos
(cuestionarios), considerado como informacién primaria. Se realizé un piloto recopilando
informacidn de los sectores de clase media y alta en edades de 25 a 59 afios de ambos sexos,
se encuestaron 10 personas. El proposito de la investigacion es tomar correctas decisiones
para el desarrollo del producto, luego conocer las preferencias e intenciones del mercado,

plasmado en un aplicativo.

Para Reyes y Reyes (2015) en su investigacion puntualiza que la implementacion de
una solucion de inteligencia de negocios en una empresa retail, expresa gque el beneficio se
eleva cuando las decisiones son idéneas bajo indicadores que muestran la situacion actual,
la organizacién no contaba con una herramienta que permita analizar la informacion diaria
e identificacion de potenciales clientes. El objetivo principal es organizar la informacién de
las areas de comercio exterior y logistica de la empresa Sodimac con un la meta de explotar
la informacion de manera oportuna, rapida y confiable que permita generar valor

implementando una solucion de inteligencia de negocios.
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Para Cabrera y Otiniano (2017) detalla en su investigacion que el disefio de un cuadro de
mando integral para dispositivos moviles con el objetivo de incrementar la rentabilidad en
el sector retail Passarela, expresa que para que el margen de los ingresos y la rentabilidad
de la compariia se establezca sobre una base solida y de respaldo ante el incremento de la
cuota del mercado es necesario identificar y monitorear los indicadores logisticos a través
de indicadores claves para el control que proporciona la inteligencia de negocios el cual sera
aplicado al ambito comercial y permitira a la empresa ser eficiente, brindando a sus altos
mandos una aplicacion movil, como base imprescindible para las distribuciones mas

acertadas y la explotacion de la informacién.

Para Rojas (2014) en su investigacion de implementacion de un Data Mart como
solucion de inteligencia de negocios, bajo la metodologia de Ralph Kimball para optimizar
la toma de decisiones en el departamento de finanzas de la contraloria general de la
republica, el cual tiene como meta la implementacién de una solucion de inteligencia de
negocios, utilizando la metodologia de Ralph Kimball para ser efectiva una correcta toma
de decisiones en el Departamento de Finanzas de la Contraloria General de la Republica;
Donde como finalidad se construy6 un modelo de datos OLAP, que ejecuta consultas a partir
de informacion transformada, brindando flexibilidad al usuario para realizar las diferentes
consultas pre elaboradas. Ademas, se efectuaron las pruebas, para corregir los errores

siguiendo la solucion de inteligencia de negocios.
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Para Pérez (2008) en su investigacion Balanced Scorecard y desarrollo empresarial en las
empresas de telecomunicaciones del Pert, 2006-2007, el cual tiene como finalidad
comprobar si una aplicacion como el balanced scorecard influye en el despliegue de las
empresas de telefonia del Pert cuya conclusion fue que las transnacionales Claro y Movistar,
usando el modelo del Balanced Scorecard contribuyo a que conviertan su estrategia en
acciones para el logro de los objetivos, la administracién dichas organizaciones no esta
destinada al control de gestion, al contrario su efectividad depende de las decisiones

correctas y oportunas.

Antecedentes internacionales

En Ecuador, Toainga (2014) en su investigacion Construccion de un Datamart
orientado a las ventas para la toma de decisiones en la empresa Amevet Cia. LTDA, que
presento en su centro de estudios Universidad Técnica de Ambato. El cual tuvo como
objetivo el desarrollo de un Datamart para precisar la toma de decisiones del area de ventas,
realizando el levantamiento de informacidn de los procesos de venta en la empresa Amevet,
con el fin de analizar una propuesta de modelo de optimizacion de decisiones la que permitira
generar reportes, cruzar informacién de las ventas a nivel histérico, tiempo actual y predecir
posibles eventos. De esta manera seleccionar decisiones correctas para la empresa. Se
consider6 modalidad documentada. Las fuentes de informacion requeridas se encontraban
en libros especializados, portales de internet 0 manuales para elaborar la documentacion
conceptual, se hizo un estudio de campo para discernir de qué modo o como se produce el
problema de tal manera determinar una solucion adecuada y factible, se utilizaron
instrumentos para obtener informacion como entrevista y ficha de observacion. Se analiza

de manera detallada las ventas con los indicadores de rendimiento implantados.
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En Guatemala Arita (2010) en su investigacion Inteligencia de Negocios analisis
comparativo de herramientas utilizadas en el mercado y una propuesta de desarrollo para
las pequefias y medianas empresas, con Business Intelligence la compafia puede mejorar su
interactividad con sus principales clientes, brindarles valor a sus estrategias, mitigar
problemas, compartir informacidn sobresaliente a los altos mandos para que las decisiones
sean las mejores, minimizando errores y en un corto plazo. Se realizé el estudio en laempresa
Grupo Editorial S.A actualmente TI administra su base de datos en Microsoft SQL Server
2000 para sus sistemas transaccionales, se crean query’s y disefio de reportes empleando
solo una base de datos la cual permite tomar decisiones en plazos cortos, la propuesta
consideraba elegir una herramienta adecuada para la generacion de Tableros de Control. Para
seleccionar un sistema se deben priorizar las necesidades de la organizacion, contar con
especialistas que aporten su experiencia para generar una matriz que permita elegir la

herramienta de Inteligencia de negocios que se adapte a sus requerimientos.

Para Salazar (2008) en su investigacion Analisis de informacion en el &rea de ventas
para la toma de decisiones, donde el principal motor de negocios es la venta de productos
de una empresa Mexicana, para optimizar y analizar la toma de decisiones, dando
seguimiento a la fuerza de ventas, creando nuevas estrategias de ventas, impulsando
productos y/o servicios, disefiado y desarrollando reportes para indagar sobre los gastos
generados, permanencia de productos administrados y participacion de proveedores en
influencia de las ventas totales. En esta investigacion se evaluaron criterios de calibracion
en base a la eficiencia y eficacia del uso de la informacion del area de ventas de la empresa

comercial, se creo ponderaciones de evaluacion con el fin de reflejar los resultados.
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En Chile, Guzman (2008) puntualiza que el Disefio y optimizacién del proceso de
gestion y ejecucion de la venta mayorista para empresa tipo Home Improvement, la meta
del estudio fue proponer un disefio innovador para un proceso nuevo de planificacién y
gestion de venta al por mayor, para transformar el negocio, crear ofertas atrayentes, no solo
vender articulos. Cumplir con las necesidades mejorando la calidad de la atencién a los
clientes. El retail en Chile ha mantenido un crecimiento durante los Gltimos afios llegando
un alza del 14,6% en solo el primer trimestre, con ingresos de US$ 4.868 millones por parte
de los grandes como Falabella, Cencosud, Sodimac, Construmart, etc. La motivacion
principal que impulsa el proyecto es la oportunidad para generar valor directamente en
distintos actores a la vez, logrando mejorar la experiencia de compras de los clientes, la
calidad de atencion y el desempefio correcto de las ventas, centrandose unicamente en la
gestion, planificacién, ejecucién y medicién de la venta, dejando procesos documentados,

contables, financieros y sistémicos.

En Ecuador, Lopez (2012) en su investigacion Proceso de optimizacién de
indicadores de ventas utilizando una estrategia CRM en puntos de ventas de empresas de
comercializacion de insumos agropecuarios, en Ecuador para dar a conocer la situacion real
sector y cumplir con los objetivos trazados se acude a la investigacion bibliogréfica
analizando al almacén Alfa como muestra, se buscé asimilar la relacion entre almacén y
cliente para ello se entrevisto a los mas importantes clientes identificando falencias
existentes en el sector, estrategias comerciales especificas para atraer y mantener clientes,
determinado el volumen de compras, encontrando los clientes que abarcan un 75% de
participacion de compra. En base a los datos obtenidos se plante6 una propuesta que abarca

las necesidades a cubrir con una plataforma de CRM, el sistema involucra la aplicacion de
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diversas estrategias para fidelizar al cliente apoyandose en tecnologias de informacién y

comunicacion.



41

2.1.3 Marco conceptual

Plataforma de autoservicio

Qlik Sense es una herramienta de inteligencia de negocios y analitica que logra integrar y
brindar a sus usuarios la posibilidad de descubrir datos gracias a un entorno de autoservicio
el cual esta orientado a los usuarios de nivel estratégico, tactico y operativo de una compaiiia,
se puede integrar datos de diferentes origenes y transformar en conocimiento sin depender
de ayuda técnica. Crear aplicaciones para la toma de decisiones de manera conjunta gracias
a su herramienta de colaboracidn. Una de sus fortalezas es su motor patentado de indexacion
asociativa, y la facilidad de crear graficos de manera intuitiva creando indicadores
rapidamente, la data se mantiene en memoria disponible, la generacion de archivos QVD el
cual almacena informacién optimizada pudiendo en base a cddigo almacenarla
incrementalmente para no afectar directamente a la base de datos transaccional. Estos

archivos pueden ser utilizados por multiples usuarios

[ Woan

= . isom Chum & -0 caum ) -

@
Charts

Q

Qe

©

Figura 1. Creacion de tableros de control con Qlik Sense.

El procesamiento en memoria del motor QIX de Qlik Sense mejora la velocidad de respuesta
y comprime los datos hasta en un 10% de su tamafio original, integrando una variedad de
origenes de datos, destaca los datos en gris para facilitar su deteccion de tal forma que

diferenciamos los que no se relacionan con el analisis trabajado y muestra todos los que
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tengan relacién de color verde en toda la visualizacion. Qlik permite construir y desplegar
cuadros de mando de control, reportes dinamicos desde una tableta, computadora, movil
gracias a su disefio adaptable de tal manera que los usuarios claves pueden ver los
documentos desde cualquier parte del mundo. Las normas de seguridad adaptables basado
en politicas en la consola de gestion altamente configurable garantiza el cuidado de los datos
mientras que los usuarios de negocio afiaden sus propios datos, analizar y compartir trabajos

con usuarios y analistas de negocio (Qlik, 2017).

Las grandes compaiiias y el avance tecnoldgico en el mundo de los negocios estan
cambiando de manera drastica su vision digital, los datos llegan desde nuevas fuentes en
grandes volimenes en comparacion a otras épocas, los cuales son utilizados para impulsar
la productividad, el desafio de las empresas es mantenerse al dia con la competencia, dentro
de este aspecto una tecnologia que esta permitiendo que los procesos sean rapidos y que
muchas empresas desarrolladoras de software estan utilizando es la gestion de datos en
memoria. Esto nos permite tener la capacidad de analizar los datos transaccionales en tiempo

real sin realizar ningln ajuste en el sistema (Olofson y Marden, 2016).

SAS Institute Inc. (2014) define al Business Intelligence de autoservicio, indicando
lo siguiente:

El Bl de autoservicio efectivo les da a los usuarios acceso a todos los tipos de datos

de una forma que pueden entender y usar facilmente, lo que hace accesible a la

analitica. Hace que los usuarios se sientan capaces de trabajar independientemente

cuando se trata de acceder a los datos, generar conocimientos y compartir

informacion. Con una Bl de autoservicio verdadero, los usuarios pueden tomar los

datos de diferentes fuentes y combinarlos como lo deseen para analizarlos y
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reportarlos. Pueden explorar los datos analiticamente, y utilizar una interfaz intuitiva
para crear reportes y tableros interactivos y visuales altamente interactivos. Pero
igualmente importante, la Bl de autoservicio real hace que los profesionales de Tl se
sientan comodos de brindar a los usuarios el poder de hacer mas, y ser mas flexibles.
Eso es porque limita la participacion de TI en las tareas de rutina, pero deja en sus
manos el control y gobierno de los datos. Esta area es también responsable de darle a
los usuarios individuales y a grupos de usuarios acceso a los datos y a capacidades
especificas. Finalmente, TI puede estar seguro de cederles mas control a los usuarios
empresariales de modo que todos pueden trabajar de forma mas efectiva (p. 2).
Segun lo expuesto no es necesario ser un experto en informatica, el autoservicio logra
generar de manera intuitiva indicadores brindando referencias de como se encuentra la

organizacion a diferentes niveles o proyectar una meta, una solucién alojada en la nube.

Hace media década las herramientas de Bl era las mas requeridas en las empresas
esto no ha cambiado mucho aln se mantiene vigente pero a su vez se necesita de especialistas
que no solo usaran el software de BI si no que deben recopilar, procesar e interpretar la
informacidn, generalmente el perfil de un especialista es analista de datos, administradores
de datos, los cuales no estan preparados para entender el negocio ni son los responsables de
tomar las decisiones en la empresa, esto produce una interpretacion erronea de los resultados
y a menudo una serie de informes estandares. Para resolver este problema las herramientas
de Bi en la actualidad ofrecen el autoservicio con el objetivo de que cualquier persona de la
organizacion pueda generar sus informes en vez de solicitar al departamento de Tl o de base
de datos, los ejecutivos y encargados de tomar decisiones pueden crear sus propias consultas
dentro y fuera de la organizacion a través de conectores reconstruidos, esto acaba con el

cuello de botella que se generaba al solicitar apoyo a Tl (Baker, 2017).
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Segun Sabotta (2015) indica que:
Microsoft Azure Machine Learning Studio, puede construir, probar e implementar
soluciones de analisis predictivo que operan con sus datos. El servicio y el entorno
de desarrollo de Machine Learning se basan en la nube, proporcionando recursos
informaticos y flexibilidad de memoria. En Machine Learning Studio, puede arrastrar
y soltar conjuntos de datos y modulos de analisis en un lienzo, conectarlos entre si
para crear un experimento y luego ejecutar el experimento. Puede editar el
experimento y volver a ejecutarlo, lo que le permite iterar en el disefio de su modelo.
La programacion no es necesaria, pero si necesita extender su experimento con un
cddigo personalizado, puede usar tanto R como Python. Se admitiran mas idiomas en
el futuro. También puede publicar su experimento, o parte del experimento, como un
servicio web que puede ser consumido por aplicaciones y herramientas de Bl (p. 27).
En la actualidad no solo se mencionan a los servicios en la nube como una

herramienta de alojamiento o plataforma, los cuales permiten modificar sus caracteristicas

de acuerdo con las necesidades de la organizacion integrado diferentes softwares en un solo

espacio, una vision diferente a las arquitecturas tradicionales.

Infomation Builders (2017) sostiene que:

La analitica de Self Service pone la informacion de negocios directamente en manos
de los responsables de la toma de decisiones, maximizando la agilidad, ampliando la
penetracion de la Business Intelligence (BI) y reduciendo la dependencia del personal
de TI. Si desarrolla una estrategia integral e implementa las herramientas de asistencia
adecuadas para cubrir las necesidades de todas las comunidades de usuarios, avanzara
un largo trecho en su esfuerzo por garantizar el éxito de esta analitica. Los usuarios

ejecutivos, los empleados operacionales, los clientes, los socios y demas usuarios de
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negocios tomaran mejores decisiones y mas rapido al poder acceder a contenidos

analiticos relevantes en tiempo real con un solo clic. Los analistas y los usuarios

avanzados tienen que analizar datos en profundidad para descubrir tendencias,

patrones, relaciones y anomalias (p. 1).

De lo expuesto el autoservicio o self service busca que la informacién sea analizada
y utilizada por las personas que conozcan realmente el ndcleo del negocio y puedan tomar
la mejor decision para la empresa, si bien Tl es un departamento fundamental en las

organizaciones, su conocimiento del negocio para la toma de decisiones es muy limitada.

Self-service Bl o Bl de autoservicio es una nueva forma de Inteligencia de negocios
de cara al usuario final el cual tendréa la capacidad de satisfacer de manera independiente sus
propios analisis de informacidn, este tipo de herramientas proporcionan a los profesionales
no especializados en Bl generar informes, consultas sin la necesidad de contar con la
asistencia de TI. Gracias al autoservicio los ejecutivos tomaran mejores decisiones en corto

plazo (Information Builders, 2017).

Segun Shah (2013) la inteligencia empresarial (Bl) de autoservicio representa:

Un cambio de paradigma en la forma en que las empresas utilizan sus datos. Al
permitir que los usuarios finales combinen y analicen grandes cantidades de datos, el
autoservicio de BI proporciona una via para tomar mejores decisiones en toda la
empresa. Sin embargo, la toma de decisiones efectiva para los procesos de negocios
centrales a menudo requiere informes de confianza que sean mejor desarrollados por
equipos de expertos centralizados que puedan validar la calidad de los datos y ofrecer

analisis e informes més sofisticados (p. 1).
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Se puede expresar de la plataforma de autoservicio se denomina como un nuevo paradigma
en el cual las empresas que ya usan herramientas para realizar sus cuadros de control deben
tomar en cuenta, muchas herramientas ya no se instalan directamente en el pc, en esta época

moderna se emplea herramientas netamente alojadas en la nube.

El BI de autoservicio busca cumplir con las necesidades de los ejecutivos de manera
inmediata la necesidad de crear anélisis o informes de manera independiente al departamento
de TI. Implementar el autoservicio de Bl no solo requiere de una facilidad de comprension
de los datos o de la manera de realizar los indicadores si no de conocer los procesos internos
y externos de la organizacion. Muchas empresas se enfrentan a menudo con el problema de
tener que modificar los tableros ya establecidos por el departamento de TI, 0 agregar nuevos
niveles de andlisis los requerimientos no son cubiertos al instante, el autoservicio de
Inteligencia de Negocios busca hacer independiente a los ejecutivos brindandole la

posibilidad de crear nuevas facetas de analisis (Infomotion, 2017).

Segun Gauchet (2015) menciona que:
La practica en la direccion de proyectos de Business Intelligence se ha visto
impactada profundamente por dos grandes avances. De un lado, la potencia de los
servidores no ha dejado de aumentar, a un coste cada vez inferior. La disponibilidad
de grandes cantidades de memoria RAM a coste bajo es ahora habitual. De otro lado,
ha visto la luz una nueva generacion de motores de base de datos, la denominada base
de datos en memoria. La conjuncion de estos dos factores ha dado paso a lo que
soluciones BI debia confiarse a equipos especializados en estas tecnologias, ahora un

usuario de negocio puede, por si solo, cargar en memoria grandes cantidades de
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informacion y crear los modelos que le permitiran extraer los datos precisos para la

toma de decisiones, sin tener conocimientos especificos de informatica (p. 41).

El avance de los negocios y la tecnologia han obligado a que los softwares evolucionen y
que las personas puedan manejar gran cantidad de informacion, conceptos como
computacion en la nube, big data han aportado para que las grandes granjas de computadoras
sean cada vez mas utilizadas y que las empresas lleven sus grandes centros de computo a un

nuevo mundo interconectado.

Toma de decisiones del &rea de ventas

En estos Gltimos afios los investigadores analizan la informacion externa e interna de las
empresas como un elemento primordial para que las gerencias no tomen decisiones a la
deriva, mantener el gobierno de los datos hace que las estrategias sean concretas y acertadas

para mantener a la empresa como lider y competitiva frente a sus competidores.

Un sistema de informacion empresarial como sefiala Amaya (citado por Solano, 2016,
p. 21) se define como: “Conjunto de elementos orientados al tratamiento y administracion
de datos e informacidn, organizados y listos para su posterior uso, generados para cubrir una
necesidad”. Este concepto indica que la funcion principal de un sistema de informacion

empresarial es gestionar y resguardar de manera eficaz todos los datos de la organizacion
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Para Laudon, Laudon (2012) definen que:
El impacto y la relacion entre los sistemas de informacion y la organizacion como la
introduccion de un nuevo sistema de informacion afectaran a la estructura
organizacional, las metas, el disefio funcional, los valores, la competencia entre los
grupos de interés, la toma de decisiones y el comportamiento diario. Al mismo
tiempo, los sistemas de informacion se deben disefiar para dar servicio a las
necesidades de los grupos organizacionales importantes y se deben modelar con base
en la estructura, los procesos de negocios, las metas, la cultura, las politicas y la
gerencia de la organizacion. La tecnologia de la informacion puede reducir los costos
de transaccion y de agencia, y dichos cambios se han acentuado en las organizaciones
que utilizan Internet. Los nuevos sistemas perturban los patrones establecidos de
trabajo y las relaciones de poder, por lo que a menudo se enfrentan a una resistencia

considerable al momento de introducirlos (p. 115).

De lo expuesto se puede discernir que no solo es importante tomar en cuenta el tipo
de sistema que se implantara en la organizacion si no también el impacto que traera para los
procesos Y la reforma que con lleva la nueva tecnologia con el fin de optimizar las tareas

diarias de todas las areas relacionadas.

Una empresa es exitosa cuanto se mantiene alineado a las nuevas tecnologias frente
a los objetivos de la organizacion, casi la mitad de las ganancias de la compafiia se pueden
explicar mediante la alineacion con TI, se incrementara su rentabilidad al emplear softwares
transaccionales de manera eficaz, la gerencia de tecnologia en base a su alcance debe analizar
los sistemas estratégicos y la gama de productos que les brinde una ventaja empresarial que

logre cumplir con las metas deseadas y considerar transiciones estratégicas dentro de la



49

organizacion sin que esto genere un gran impacto en todas las areas de la empresa (Laudon,

Laudon 2004).

Segun Laudon, Laudon 2004 (citado por Solano, 2016, p. 21) la informacién es un
recurso que se encuentra al mismo nivel que los recursos financieros, materiales y humanos,
que hasta hace algunos afios eran las bases de la gestion empresarial para el logro de
objetivos de las organizaciones. Si la teoria econdmica tradicional sefialaba el capital, la
tierra y el trabajo como elementos primarios de estudio, la informacién se ha convertido,
ahora, en el cuarto recurso crucial a gestionar. Cabe resaltar que todas las organizaciones
toman sus decisiones basandose en informacion interna y externa de cada sector, aprovechar

la informacion permite a las organizaciones contar con ventaja competitiva.

Laudon, Laudon (2004) indican que:

Los negocios ya no son los mismos en Estados Unidos ni en el resto de la economia
global. En 2010, las empresas estadounidenses invirtieron cerca de $562 miles de
millones en hardware, software y equipo de telecomunicaciones para los sistemas de
informacion y tenian planeado invertir otros $800 miles de millones en consultoria y
servicios de negocios y administracion: lo cual implica el redisefio de las
transacciones de las empresas para sacar provecho de estas nuevas tecnologias. La
inversion de negocios privados en la tecnologia de la informacion consistente en
hardware, software y equipo de comunicaciones aumento del 32 al 52 por ciento de

todo el capital invertido (p. 5).
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El valor monetario de las tecnologias de informacion y comunicacion (TIC), definida como
software y hardware adicional a ello equipo de comunicacién, incremento de 32% al 52%
del capital invertido dente 1980 y 2009. Con el rapido avance de la tecnologia las
organizaciones se encuentran todo el tiempo invirtiendo en nuevos softwares que los ayuden
a tomar ventaja competitiva frente a sus competidores, pero no siempre las mejores
decisiones son tomadas por el personal adecuado un estudio técnico tiene que brindar aporte

a estas adquisiciones.
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Figura 2. Inversion en la tecnologia.

Fuente: Extraido de Sistemas de informacion Gerencial

Laudon, Laudon (2004) manifiestan que:
Tres actividades en un sistema de informacion que producen los datos necesarios
para que las organizaciones tomen decisiones, controlen las operaciones, analicen
problemas y creen nuevos productos o servicios. Estas actividades son: entrada,
procesamiento y salida La entrada captura o recolecta los datos en crudo desde el
interior de la organizacién o a través de su entorno externo. El procesamiento
convierte esta entrada en bruto en un formato significativo. La salida transfiere la

informacidn procesada a las personas que haran uso de ella, o a las actividades para
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las que se utilizard. Los sistemas de informacion también requieren
retroalimentacion: la salida que se devuelve a los miembros apropiados de la

organizacion para ayudarles a evaluar o corregir la etapa de entrada. (p. 16)

Con una plataforma de autoservicio que permita a los interesados generar sus propios
reportes con los datos generados de los sistemas transaccionales, etc. Las decisiones se
realizarian en corto plazo si bien el esquema entrada, procesamiento y salida es la estructura
comun para cada sistema, con la ayuda de personal capacitado se puede brindar herramientas

a disposicion de personal no especializado para generar reportes de manera automatica.

ENTORNO
Proveedores Clientes

» A4

\ /!
A [

) ORGANIZACION ¥

SISTEMA DE INFORMACION

Procesamiento
Clasificar
Ordenar
Calcular

|
|

Entrada Salida

Agencias
regulatonas

Accionistas

T Retroalimentacion
I‘ A| \\
¥ v |

Competidores

Figura 3. Actividades de un SI.

Fuente: Diagrama de Sl gerencial.




52

Clases de Sistemas de informacion
Se dividen por la finalidad que fueron disefiados entre los que destacan los siguientes:
Tipo ‘ Definicion
TPS (Sistema de procesamiento | Orientada a registrar y procesar informacion de las

de transacciones) transacciones comerciales y operacionales producidas

en la organizacion.

EIS (Sistemas de informacion Herramienta dedicada a facilitar informacion a nivel

ejecutiva) gerencial.

MIS (Sistemas de informacion Su principal funcién es apoyar a logar los objetivos

gerencial) estratégicos y solucionar problemas de las empresas.
DSS (Sistemas de soporte a Sistema de apoyo analiza variables del negocio para
decisiones) referenciar el proceso de decisiones.

SE (Sistema experto) Orientado a emular un dominio de un experto y

comportamiento de manera especializada para un area

especifica.

Cuadro 1. Clases de Sistemas de informacion.

Fuente: Elaboracion propia.

Para ampliar la definicién de sistemas de informacion. Para Laudon, Laudon (2004)

sostienen que:
Cuando pensamos en los humanos como seres inteligentes, con frecuencia nos
referimos a su habilidad de recibir datos de su entorno, comprender el significado y
la importancia de la informacion, y después actuar en forma apropiada. ¢Se puede
decir lo mismo de las firmas de negocios? La respuesta parece ser un “si”’ con ciertas
reservas. Sin duda todas las organizaciones, entre éstas las firmas de negocios,
reciben informacién de sus entornos, intentan comprender el significado de la

informacién y después tratan de actuar con base en ella. Al igual que los seres

humanos, algunas firmas de negocios hacen esto bien y otras lo hacen mal.
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“Inteligencia de negocios” es un término utilizado tanto por los distribuidores de

hardware y software como por los consultores de tecnologia de la informacion para

describir la infraestructura para almacenar, integrar, crear informes y analizar los

datos que provienen del entorno de negocios (p. 462).

Entonces se puede definir qué la integracion de diferentes fuentes de datos generado
desde la organizacion las debe ser utilizadas para mejorar el desempefio empresarial, ya que

la inteligencia de negocios analiza la casuistica desde la vision de los altos mandos.

El Data Warehouse es el cimiento de un sistema de informacion gerencial, un gran
almacén de informacidn y que presenta sinergia de tecnologias fundamental en las bases
corporativas que permiten transformar los datos almacenados en conocimiento el cual puede
ser dirigido a una estrategia comercial. Para monitorear la usabilidad de los recursos y
verificar por el alcance de las metas de la compafiia y obtener mejores resultados en la toma

de decision de la organizacion. (Oracle, 2017).

Cuéles son los Beneficios de implementar una solucion Business Intelligence

Bl Representa una solucion en diferentes ambitos dentro de la organizacion de los que
mencionaremos los siguientes:

Escalabilidad: Un constante reto para las organizaciones es migrar de un ambiente fisico a
uno virtual o en casos cloud, y depende de que tan preparada este el area de tecnologia para
afrontar agilmente la evolucion y las necesidades que demanda la competencia.
Presupuesto: Existen soluciones a nivel global que permite estandarizar procesos y que la
informacion este dirigida a diferentes funciones transaccionales, pero una solucion de nivel
gerencial que permita integrar origenes de datos de diferentes fuentes, centralizando la

informacion, dando indicadores de desempefio solo una y es un conjunto de metodologias y



54

tecnologias llamado inteligencia de negocios. Las aplicaciones son capaces de darnos un
panorama global de la organizacion y medir la fuerza comercial en pocos pasos.

Clientes: Las organizaciones buscan siempre perfilar a sus clientes para ofrecer productos y
convertir a las personas en clientes recurrentes, de tal manera que incremente las ventas, en
lanzamiento de productos o campafas de venta online, planificar y generar nuevas
oportunidades gracias a la identificacion de patrones de compras o el comportamiento de lo
que realizan en un portal web, la inteligencia de negocios busca transformar los datos en
informacién y como finalidad en conocimiento para los gerentes.

Indicadores de gestion: Los indicadores de desempefio permiten representar medidas
enfocadas al desempefio organizacional.

Los indicadores: corresponde al analisis, seguimiento de las metas trazadas.

Para mejorar el funcionamiento de un proceso o realizar seguimiento a partir de un
dato para la identificacién de un problema, las organizaciones deben construir tableros de
control con distintos indicadores tales como un grafico que indique el porcentaje de las
ventas o rendimiento de servicios, de tal manera que la gerencia tenga el panorama completo
y pueda tomar decisiones en base al desempefio conseguido en los periodos pasados y adn

mas importante proyectar una meta (Oracle, 2017).

Arquitectura de una aplicacion de Inteligencia de negocios

Una aplicacion de Bl inicia desde los sistemas transaccionales de una empresa
Ilamadas fuentes de datos u origenes de datos, cuenta con elementos como almacenes
intermedios (ODS), Datawarehouse, Datamarts y visualizadores llamadas herramientas de

explotacion para analizar los datos generados dentro de la organizacion, la investigacion se
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baso al uso, beneficios y las restricciones que tienen los instrumentos de inteligencia de

negocios en el sector de linea blanca de lima metropolitana. (Solano, 2016).

Los principales elementos y técnicas de inteligencia de negocios son:

Conceptos Funcion Principal Clasificacion

Dashboard Cuadro de mando integral a nivel gerencial | Elemento
departamental, su objetivo es mostrar indicadores

del negocio.

Datawaterhouse Almaceén de datos de diferentes departamentos de | Elemento
la empresa, formado por modelos (estrella, copo de

nieve, cubos, etc.) con gran velocidad de respuesta.

Origen de datos 0 | Base de datos de diferentes sistemas o de origen de | Elemento

fuente sistemas transaccionales.

Conceptos Funcion Principal Clasificacion

Reporteria Construccion de reportes que contiene informacion | Técnica

relevante para un area.

On Line Analytical | Orientado para el procesamiento analitico de | Técnica

Processing (OLAP) | grandes cantidades de datos.

Datamining Grupo de tecnologias y técnicas que permiten la | Técnica
exploracibn de manera automética grandes

volimenes de datos con el fin de obtener patrones.

ETL Comprende los pasos donde intervienen los datos | Técnica
como principal materia prima para un
procedimiento de extraccion, transformacion y

carga.

Cuadro 2. Principales elementos y técnicas de inteligencia de negocios.

Fuente: Solano (2016).
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Diagrama arquitectonico de una aplicacion de Bl

Arquitectura Inteligencia de
. Negocios

\ —
\ T a7
U —3 =20

Repositorio

5

Figura 1.1

WAk

d i

Figura 4. Disefio de una arquitectura de BI.

Fuente: Oracle (2017)

Descripcion de la arquitectura

Los datos pueden originarse de diferentes sistemas denominado fuentes tales como
Datawarehouse, Datamarts, ERP o Cubos, creados en motores de bases de datos entre los
principales Mysql, Microsoft Sql Server de, Oracle, textos planos, xml, xIs de Microsoft
Excel, Microsoft Access, etc.

Para unificar los datos que pueden ser de diferentes origenes dentro de la
organizacion y que estos se integren en un gran almacén o repositorio necesariamente tiene
que utilizarse la técnica de extraccion, transformacién y carga debido a que los datos cuentan
con diferentes formatos los cuales se encuentran dentro de una base de datos relacional, no
relacional, ficheros o entre otras estructuras. Gracias a ello los datos son homogéneos y
preparado para apoyar a un proceso de negocio del nivel que necesitan las organizaciones.

Una aplicacion de BI tiene como objetivo conceder a la gerencia todos los

indicadores de la organizacion en un cuadro de mando integral que permita a la empresa
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generar estrategias por area o a nivel de producto donde la informacion se encuentre
resumida y permita realizar andlisis detallado mediante graficos, tablas de detalle.

Actualmente las empresas estan apostando por el autoservicio. (Oracle, 2017).

Calidad del producto

Qlikview es una plataforma que simplifica el analisis para todos perteneciente a la
corporacion Qlik, la cual fue fundada en Lund Suecia en 1993. Es intuitivo y proporciona
una rapida capacidad de analisis, en memoria, mediante la integracion y presentacion
dindmica de los datos, procedentes de multiples fuentes de informacion. Las aplicaciones

pueden desplegarse mediante portales web a los usuarios de las compafiias (Qlik, 2017).

Maneja la informacion realizando conexiones asociativas de informacion que
procesa gracias a la tecnologia AQL (Associative Query Logic), patentada por Qlik, donde
los datos fuente son retenidos y puestos a disposicién inmediatamente. Como podemos
visualizar en la Figura 4 al lado izquierdo una estructura de datos SQL, la cual se muestra
en filas y columnas. Al lado derecho, se representa como funciona la tecnologia AQL, la
cual ubica los elementos y guarda las asociaciones entre ellos permitiendo realizar consultas

desde cualquier elemento y sin necesidad de partir de una estructura jerarquica (Qlik, 2017).

saL AQL — Associative Query Logic

 Proveedor _ Producta | Cliente

Pedro Manzanas Wong
Pedro Peras Wong
Rosa Manzanas SPSA
Juan Peras SPSA

Juan Peras Tottus

Figura 5. Associative Query Logic.
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Entonces, QlikView trata de imitar el funcionamiento del cerebro humano debido a que en
nuestra vida diaria cuando recordamos algun evento no lo hacemos pensando en filas y
columnas, sino asociando eventos y elementos que nos permiten obtener la informacion que

necesitamos.

Usabilidad

La usabilidad Nielsen (citado por Granollers, Lorés y Cafias 2005, p. 97) indica que: “la
usabilidad es un término multidimensional. Sefiala que un sistema usable debe poseer los
siguientes atributos: capacidad de aprendizaje, eficiencia en el uso, facilidad de memorizar,
tolerante a errores y subjetivamente satisfactorio”. Segun la definicion de Nielsen la
usabilidad posee atributos de los cuales no solo se trata de que un sistema sea entendible si
no que el usuario aprenda a usar una herramienta tecnolégica en base a la usabilidad y asi

sentirse a gusto en el uso.

Para incidir en cuanto a caracteristicas y su correcta explicacion sobre la usabilidad.
Para Granollers, Lorés y Cafias (2005) expresan que:

La idea de que el objetivo de las personas que trabajan en la usabilidad no es otro que

el de producir trabajos para sus usuarios proporcionado a los usuarios las

herramientas para poder 1) Encontrar lo que necesitan, Il) actuar apropiadamente

sobre este entendimiento, 111) hacer todo esto con el tiempo y esfuerzo que ellos creen

necesarios (p. 98).

Se define usabilidad como desarrollar trabajos desde la perspectiva del usuario final
es decir que no debemos centrarnos en construir herramientas tecnoldgicas para usuarios
técnicos sino para todo tipo de usuario desde el que cuenta con cero en formacion tecnologica

hasta especialistas.
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La usabilidad como sefiala Barros 2002 (citado por Barria, 2013) expresa que:
No siempre se consiguen los objetivos propuestos por un sistema informatico, y uno
de los indicadores mas relevantes que impiden el éxito en estos sistemas, son los
problemas de usabilidad, los cuales se caracterizan por la incompatibilidad fisica y/o
mental en la interaccion entre el usuario y el sistema. En aplicaciones multimedia
usadas en educacion y formacion a distancia, los problemas de usabilidad implican
dificultades en el aprendizaje del usuario debido a las interferencias provocadas en la

transferencia de informacién (p. 29).

Por lo expresado no solo se trata de crear herramientas tecnologicas faciles de usar o
intuitivas, también se debe capacitar o brindar documentacién del uso de la herramienta la

cual debe estar disponible al usuario.

La nueva tendencia para llegar a un punto 6ptimo de toma de decisiones es utilizar
herramientas de autoservicio permitiendo generar analisis con una mejor vision del negocio,
esto ha permitido un acceso a un modelo descentralizado donde solo se requiere de acceso y
manejo del software de BI, esto da como resultado un nuevo tipo de analisis disponible para
la organizacion, la herramientas de Bl trabajan en el desarrollo de herramientas de front-end
mas intuitivas y facil de usar, la mayoria de los proveedores de Bl estan buscando que sus
herramientas se vuelvan tan faciles de usar para los usuarios empresariales como las
herramientas tipicas de colaboracion empresarial o suites de productividad como Microsoft

Office (Baker, 2017).
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La usabilidad y sus caracteristicas para Barros 2002 (citado por Barria, 2013, p.30) menciona
que: “Adaptar el software a los estilos de trabajo reales de usuarios, en lugar de forzar a los
usuarios a adaptar sus estilos de trabajo al software”. Entonces usabilidad no solo se define
como un producto de facil uso si también como la capacidad que tiene el producto para

funcionar bien a medida que el usuario gane experiencia al utilizarlo con frecuencia.

Seguridad

Cada activo de informacion posee una categoria de riesgo asociada a uno o mas factores de
riesgo. Para reducir esta exposicion o mitigar el riesgo se aplican contramedidas. Para ello
es necesario saber cuales son estos riesgos; dafio a la informacién, lo que representa una
pérdida de integridad; revelacion de informacion, lo que supone una pérdida de
confidencialidad; o pérdida de informacion, que es una pérdida de disponibilidad, también
existen otros factores, como dafio fisico, fallos técnicos, ataques internos o externos, errores
humanos o de las aplicaciones. La planificacion para la seguridad de la informacion incluye
los activos a proteger, el objetivo es identificar los riesgos, cuantificar el impacto y evaluar
los costos para mitigarlos lo que se busca es reducir el riesgo a niveles aceptables (Alvarez,

Pérez, 2004).

Segun Cresson (2002) indica que:

El Rol de la Informacién y los sistemas informéaticos. La Empresa X depende en
forma critica de la informacion y de los sistemas informaticos. Si se revela
informacidn importante a personas inapropiadas, la empresa puede sufrir pérdidas
considerables o salir del negocio. La buena reputacion de la Empresa X esta
directamente relacionada con la manera en que maneja tanto la informacién como los

sistemas informaticos (p.507)
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De lo anterior podemos entender que la custodia de la informacion es vital para cada empresa
puesto que la ventaja competitiva entre empresas se puede dar por el simple conocimiento

de comportamiento de la informacion.

Para Information Builders (2017) expresan que:

La seguridad de los datos es crucial a la hora de permitir acceso a la analitica a nuevos

destinatarios. Evitar el acceso no autorizado a la informacion confidencial es aun mas

importante cuando se comparten los datos con grupos de usuarios externos, como
clientes y socios. Una plataforma con varios niveles de seguridad crea una red de
seguridad integral y fuertemente integrada para las aplicaciones y la informacién mas

sensibles (p. 4).

De lo anterior se entiende que la seguridad de los datos es importante y debe
mantenerse confidencial la exposicién de los datos podria acortar la distancia con los
principales competidores, Tl debe mantener la trazabilidad completa de los recursos
compartidos y que datos podria compartir los colaboradores de la organizacién teniendo en

cuenta los accesos y permisos.

Las versiones recientes del sistema operativo Microsoft Windows, ha mejorado la
forma de proteccion de las aplicaciones, las credenciales y la autenticacion con una
infraestructura para aplicaciones como Reporting Services. Las principales mejoras de
autenticacion que forman parte de la proteccién ampliada son los enlaces de servicio y de
canal. El enlace de canal usa un token de enlace de canal (CBT). SQL Server Reporting
Services (SSRS) admite y aplica la proteccion ampliada que se ha habilitado en el sistema

operativo y configurado en Reporting Services el cual acepta solicitudes que especifican la
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autenticacion NTLM vy, por tanto, pueden beneficiarse de la compatibilidad de la proteccion

ampliada del sistema operativo (Microsoft, 2017).

Qlik Sense brinda a los desarrolladores un nivel de seguridad dentro del entorno de la
aplicacion es decir se puede importar un archivo de texto plano con la relacién de usuarios
0 grupos asignados con licencias correspondientes de visualizacion, desde la seccion de
acceso en el script de carga de datos de tal manera que se puede controlar la seguridad de
manera personalizada. Se puede controlar el acceso a la aplicacion, hojas de la aplicacion y
la posibilidad de utilizar los datos en descarga o exportacion a archivos Microsoft Excel. En
un nivel avanzado se puede dar el acceso a las personas que se encuentren dentro del Active

directory de la organizacion (Qlik, 2017).

Tecnologia

Son mudltiples conocimientos cuya meta es solucionar problemas de la vida cotidiana y
avances a favor del hombre, conjunto de dispositivos hardware, software e infraestructura,
las TIC son herramientas necesarias consideradas como recurso estratégico para el
funcionamiento de los sistemas computacionales y otros. La combinacién de estas
tecnologias de la informacién y comunicaciones, una organizacion adquiere una plataforma
tecnoldgica de acuerdo a las capacidades y necesidades existentes que garantice el
funcionamiento de los sistema de informacion e interconexion de todas las éareas de la

empresa (De Pablos, Lopez, Romo, Medina, Montero, y Najera, 2006).
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Las compariias se enfrentan constantemente por el reconocimiento y la fidelidad de sus
clientes, hoy en dia no solo los productos logran recaudar grandes cantidades de dinero, la
organizacion tiene que ofrecer experiencias Unicas, los gerentes utilizan distintas
herramientas para mantener estable a través de los afios, en épocas pasadas existian grandes
oficinas con personas contestando los teléfonos actualmente las personas se comunican en
diversos canales los cuales no se encuentran fisicamente en las oficinas si no que existen en

la nube (Laudon, Laudon, 2012).

Para La Piedra, Devece y Guiral (2011) indican que:
Los sistemas de apoyo a la decision (Dss) en las empresas no todas las decisiones son
de caréacter recurrente, sino que algunas se presentan muy pocas veces o incluso una
sola vez. Los dss son instrumentos para abordar problemas de definicién o
estructuracién menos precisa, y de caracter mas esporadico. Los sistemas de apoyo a
la decision ayudan a los directivos que deben tomar decisiones no estructuradas. Una
decision se considera no estructurada si no existen procedimientos claros para tomarla
y tampoco es posible identificar, con antelacion, todos los factores que deben

considerarse en la decision (p. 33).

Entonces los sistemas de informacion son tecnologias que brindan una gran referencia
a los altos mandos, Los DSS manejan informacion de la empresa y procesa segin la l6gica
fundamentada por reglas de acuerdo a las expectativas que necesitan las empresas,
facilitando conocimiento al cliente final que se considera una solucion alternativa a un

problema.
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Segun Cobo (2009), define que:
Las tecnologias de la Informacién y la Comunicacion (TIC): dispositivos
tecnoldgicos (hardware y software) que permiten editar, producir, almacenar,
intercambiar y transmitir datos entre diferentes sistemas de informacidn que cuentan
con protocolos comunes. Estas aplicaciones, que integran medios de informatica,
telecomunicaciones y redes, posibilitan tanto la comunicacion y colaboracion
interpersonal (persona a persona) como la multidireccional (uno a muchos o0 muchos
a muchos). Estas herramientas desempefian un papel sustantivo en la generacion,

intercambio, difusidn, gestion y acceso al conocimiento (p.25).

La tecnologia es y sera para las empresas la mayor herramienta de soporte hacia los
estandares y fases de una decision correcta, actualmente son muy pocos los rubros en los

que la tecnologia no influya en el desempefio de las organizaciones.

La tecnologia de data mining se encarga de explotar informacion de grandes base de
datos, empleando analitica, matematica y estadistica para encontrar tendencias, patrones y
comportamiento en los datos, puede ser explotado de la manera tradicional porque las
relaciones son complejas o son de gran volumen. Los patrones y tendencias pueden generar
un modelo de mineria los cuales se pueden aplicar a estimacion de ventas, elegir los mejores
clientes para despacho, determinar los mejores productos, predecir proximos eventos

probables, andlisis y prediccion segun afinidades (Microsoft, 2017).
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Procesos

Los procesos de toma de decisiones constan de cuatro fases. Etapa de disefio donde se crean
alternativas de solucion de un problema especifico el cual se reconocié en la etapa de
inteligencia. En la seccion de seleccion se testean las diferentes alternativas que fueron
elaboradas en la fase de disefio de la cual se elige la dptima. En la fase de implementacion

se ejecuta y se monitorea la solucion seleccionada (Cohen, Asin, 2009).

Para La Piedra, Devece y Guiral (2011) expresan que:
El proceso general de toma de decisiones consiste en cuatro etapas. Durante la
primera etapa, llamada de inteligencia, se hace una investigacion del entorno para
encontrar o definir el problema. Durante la siguiente etapa, llamada de disefio, se
elaboran distintas alternativas que seran comparadas durante la fase de eleccion.
Luego, la solucién es implementada y, en su caso, mejorada. Cada uno de los pasos
puede aportar un feed-back a alguno de los anteriores para, por ejemplo, redefinir el
problema o seleccionar una solucion mejor (p. 36).
Si bien muchas empresas adquieren sistemas de toma de decision para separar la
I6gica humana y sus falencias, no se puede dejar de lado el proceso para definir la mejor
solucion a un problema y mejorar a partir de cada decision tomada, aun los sistemas no

tienen la suficiente coherencia para resolver problemas del entorno real.
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Segun Fernandez (2006) definen que:

Los procesos de negocio son el conjunto de tareas que responden a acontecimientos
de negocio (por ejemplo, un pedido o un alta de un cliente). También se puede
considerar como proceso de negocio el trabajo, los procedimientos y las reglas
requeridas para completar las tareas propias del negocio, independientemente de
cualquier tecnologia de informacion que se utilice para automatizarlos o darles
soporte (p. 20).

Los procesos son un conjunto de tareas que se tienen que cumplir para lograr un

objetivo, elaborados bajo reglas y politicas.

Un proceso son actividades en secuencia que uno 0 mas sistemas realizan para cumplir una
tarea de un usuario con el uso de recursos, herramientas a disposicion, los procesos
constituyen el nicleo de una compaiiia la cual realizara un servicio o producto final se debe
cumplir las actividades para transformar una materia prima en un producto (Medwave,

2011).

Segun Bravo (2008) expresa que:
Un proceso es una totalidad que cumple un objetivo completo y que agrega valor para
el cliente. Esta unidad es un sistema de creacion de riqueza que inicia y termina
transacciones con los clientes en un determinado periodo de tiempo. Cada activacion
del proceso corresponde al procesamiento de una transaccion, en forma irreversible,
por eso se emplean los conceptos de temporalidad y de flecha del tiempo. El periodo
de tiempo es hoy el punto critico de trabajo para incrementar la productividad (p. 27).
Actualmente los procesos se desarrollan para ser cumplidos en cortos plazos un

proceso que tenga una alta periodicidad es considerado como un proceso no productivo,
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muchas empresas de produccion cumplen con un alto estandar de cumplimiento de entrega
de objetos debido a que sus procesos son los mas corto posibles lo cual no implica que no se

haga con efectividad.

Informacion

Es la materia prima del conocimiento, los sistemas trabajan con informacion, generandola,
representandola, administrandola, encauzandola, analizandola. Para que las personas puedan
ampliar sus conocimientos gracias a los datos procesados en las grandes empresas

relacionadas con la investigacion u otros (Moreiro, 2006).

Segun Rodriguez y Daureo (2003) definen que:
La informacidn, en su acepcion mas corriente, es el resultado de conocer hechos y, o,
acontecimientos, sus causas Yy sus consecuencias. En realidad, se dice que se adquiere
informacién cuando se conoce algo que con anterioridad se desconocia. Se puede
decir que es el cambio que se produce al pasar del desconocimiento o la incertidumbre
de un hecho al conocimiento o certidumbre respecto del mismo. La informacién ha
devenido, en la actualidad en un recurso mas que debe, necesariamente, ser utilizado,
aprovechado y optimizado, por todas las organizaciones. Vivimos hoy lo que algunos
autores han denominado la era de la informacion. La informacion se ha construido un
sitio privilegiado en nuestra sociedad: se habla de un cuarto poder, de informacion

privilegiada, de informacién formal e informal, de informacidn objetiva y subjetiva

(p. 25).
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De lo expuesto se puede discernir que la informacion es conocimiento, y si se agrega
tecnologia y estrategias las empresas pueden proponer mejores productos o aprovecharlos
para tomar ventaja frente a una poblacion cada vez mas interactiva gracias a los dispositivos

tecnoldgicos.

La informacion fluye por dos estados, el primero ocurre cuando el cerebro humano
asimila, procesa e interpreta, la informacién como tal se transforma en conocimiento, el
segundo cuando se registra en documentos los cuales actian como fuente de informacion.
Su conceptualizacion abarca enfoques cibernéticos, filosoficos entre otros denominandose
ciencias de la informacion, no solo planteado desde el enfoque técnico o matematico. Se
considera informacion como el significado que se le da a objetos realizados por medio de
los sentidos integralmente, elaborando sabiduria habilitando las elecciones diarias de

decisiones y su correcto desempefio (Goiiis, 2000).

Para La Piedra, Devece y Guiral (2011) mencionan que:
El tratamiento de la informacion tiene por objeto transformar la informacion
almacenada en una informacién atil, en una informacion significativa para quien la
requiera. Esta es una funcion clave en todo sistema de informacién. El tratamiento de
la informacion se efectla esencialmente mediante el subsistema informatico. La
espectacular evolucién de los ordenadores ha hecho posible que, por un lado, el
volumen de datos almacenados y procesados se incremente cada vez méas y, por otro
lado, que al disminuir el coste de los equipos informaticos sea posible la

generalizacion de este instrumento (p. 18).
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El avance de la tecnologia y su efecto han creado nuevos conceptos y metodologias actuales
como Big data y cloud computing ha llevado a los especialistas de Tl a trabajar con
informacién de diferentes fuentes, en un periodo anterior la Unica informacion que se
aprovechaba en las empresas era la registrada en sistemas transaccionales hoy en dia las
redes sociales conforman la nueva informacion que es bien aprovechada por el departamento

de marketing de las grandes organizaciones.

Segun Fernandez (2006) expresa que:

La informacion es un conjunto de datos procesados con significado y dotados de
relevancia y proposito, la informacidn debe transformar la percepcién de los hechos
del receptor, ya que sera este quien decida si un dato (o un conjunto de datos) es
relevante o no. debido a que la diferencia entre datos e informacién depende de la
relevancia y el propoésito de un hecho, lo que es informacidn para una persona puede
ser simplemente datos para otra (p. 19)

La informacion es fundamental para las empresas, pero los datos son registrados de

diferentes maneras, también cumplen un objetivo especifico.

Informacion en tiempo real

Conjunto de tecnologias que habilita a las personas la recepcion de datos procesados al
instante, si realizar una peticion manual o de un software de verificacion, es decir que no
debemos esperar por ella si no que la aplicacibn nos provee de actualizaciones
automaticamente, en el instante que fueron publicados por los autores o por los mismos
sistemas integrados. La web alberga una gran cantidad de almacenes de conocimiento en el
coexisten bancos de datos que han ido creandose e incrementandose en un espacio temporal

muy amplio (Arias, Durango y Socorro, 2014).
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Gestion comercial

Define toda actividad donde se administra a nivel econdémico y tactico para ingresar o poner
a disposicion del cliente un producto el cual siempre debe estar presente en la mente del
consumidor donde se emplean técnicas y estrategias de venta para satisfacer la demanda de
los compradores. La gestion comercial estudia el movimiento del mercado y analiza alianzas

para impulsar e incrementar la influencia de la marca (Morales, 2017).

Seguimiento de la fuerza de venta

Segun Molina (2006) menciona que:

El control del comportamiento supondra una elevada monitorizacion y actuacion
directiva y métodos de evaluar y compensar a la fuerza de ventas. Incluyen altos
niveles de supervision, direccion e intervencion en actividades, y unos métodos de
evaluacion del trabajo mas complejos y subjetivos, normalmente basados en las
entradas del vendedor. De manera global, los sistemas de control basados en los
resultados son sencillos de aplicar y de entender por los implicados y suponen una
motivacion muy importante para los vendedores; si bien cabe destacar que la
actuacién de los vendedores queda bajo su propio control, pudiendo producirse
actuaciones no deseadas. Para llevar a cabo este tipo de control, las empresas hacen
uso de indicadores como: cifra de ventas, beneficios netos alcanzados, nimero de

pedidos (p. 18).

El desempefio de una empresa esta constantemente ligado a el comportamiento de su
fuerza de ventas los gerentes deben tomar el control de grupos y liderar las posibilidades de
ventas, para ello deben recurrir a software de control o un tablero de control que les permita

mantener un panorama de las ventas.



71

Indicadores de desempefio de ventas

Un KPI es un indicador que permite a los altos mandos de manera rapida en el caso de las
ventas medir el estado de la fuerza de ventas el resultado de su esfuerzo. Para una empresa
publica puede ser su precio de las acciones, mientras que para un gobierno expresa una baja
tasa de desempleo, los indicadores cambian segln los roles de los colaboradores de una
organizacion, para el equipo o la direccion de ventas el indicador méas utilizado es los
numeros de entrega exitosos de acuerdo con el nivel de servicio o SLA, los KPI
constantemente miden objetivos abstractos, como la experiencia de usuario. Cuando un
indicador fue determinado la gerencia debe refinar continuamente los indicadores para

asegurar que se refuerzan (Techtarget, 2017).

2.2 Metodologia
2.2.1 Sintagma
La presente investigacion se apoya en el sintagma holistico, el cual habilito la elaboracién

de un diagndstico para asi plantear la propuesta final de este estudio.

La investigacién holistica integra paradigmas basada en la l6gica del sintagma, es
una metodologia vinculante que permite conocer los aportes y beneficios de las técnicas de
recoleccion, permite alcanzar un profundo nivel de conocimiento gracias al ciclo holistico el
cual incrementa el conocimiento para obtener mejores resultados en las investigaciones

(Poleo, 2009).
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Para Hurtado (2000) define que:
La investigacion holistica estd dada por la union sintagmatica de los diversos
paradigmas, en el cual el todo es mas que la suma de las partes y lo que fue un
paradigma aislado solo puede ser enteramente comprendido bajo una nueva
dimension, desde globalidades cada vez mayores. De esta forma, el sintagma viene a
construir la unidad de referencia holistica, tanto en lo conceptual como en lo

metodoldgico (p.12).

De lo expuesto se entiende que para lograr los objetivos y obtener conocimiento continuo se
debe agregar no solo conceptos si no utilizar metodologias, independientemente del

resultado final.

2.2.2 Enfoque

En relacion con la investigacion la cual es de enfoque mixto representando un universalismo
de procesos sistémico, experimental y criticos que conformada por la recopilacion de
informacidn de tipo cuantitativos y cualitativos que tienen que ser expuestas a un profundo
analisis, con el fin de descubrir y ampliar el conocimiento del estudio, integrando la
informacidn en un compendio la cual se habilitard a una discusién (Hernandez, Fernandez y

Baptista, 2014).
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Para incrementar y fortalecer el conocimiento de la investigacion una de las metodologias a
aprovechar son las de enfoque mixto, para tal efecto nos brindan una amplia certeza de la
comprension del estudio, a través de las cuales tienen como principales cualidades el empleo
de numeros y letras en relacién a la investigacion hallando aspectos cuantitativos y
cualitativos que nos habilitara a desarrollar la propuesta con respecto a las categorias

cuantitativas y categorias cualitativas (Hernandez, Fernandez y Baptista, 2014).

2.2.3 Tipo

Para proyectarnos a los requerimientos del caso en estudio la investigacion debe ser de
manera proyectiva ya que responde a interrogantes precisas del cémo podrian ser las
decisiones o como deberian ser las preferencias de acuerdo con las necesidades de las
personas involucradas. La fase proyectiva nos permitira preparar procedimientos y disefiar

tacticas para el tipo de investigacion que se presente (Hurtado, 2000)

2.2.4 Disefo

La investigacién emplea un modelo no experimental ya que se analizara las variables sin
transformar o modificar su naturaleza. El disefio mantendra su forma, donde no se ejerceran
escenarios mientras tanto solo se visualizara las existentes, sin intervencion de la persona
que lo realiza, sin tener el control de las variables para que no pueda manipular sobre lo

expuesto, debido a esto no se causara ningun efecto (Hernandez, Fernandez y Baptista, 2010)
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2.2.5 Categorias y subcategorias aprioristicas y emergentes
Tabla 1

Categorias y subcategorias aprioristicas y emergentes.

Categorias

Categoria | Categoria Il
Plataforma de autoservicio Toma de decisiones del area de ventas

Subcategorias aprioristicas

Calidad Tecnologia
Usabilidad Procesos
Seguridad Informacion

Subcategorias emergentes
Informacion en tiempo real
Gestion comercial
Seguimiento de la fuerza de venta

Indicadores de desempefio de ventas

Fuente: Elaboracion propia.

2.2.6 Unidad de andlisis

Grupo de componentes que comparten un conjunto de caracteristicas similares las cuales
pueden ser eventos o seres de igual naturaleza denominada poblacion donde podemos
emplear recursos matematicos para medir o cuantificar de acuerdo con su forma, atributos o

similitudes de diferentes maneras entre si (Hurtado, 2000).

La poblacion se clasifica como finita e infinita atendiendo a estas consideraciones se
denomina finita cuando los elementos o componentes de la poblacién son identificados en
su totalidad, sin embargo, es infinita entorno a los integrantes que forman la poblacién de

las cuales no se puede cuantificar y registrar. Como complemento a esta referencia se
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menciona a un grupo de componentes quienes seran expuestos a un estudio y comparte
atributos similares. De igual manera se define poblacion a la lista de integrantes que

colaboran en el &mbito de una investigacion (Hurtado, 2000).

Tamayo (2004) define la poblacion como:

La totalidad de un fendmeno de estudio incluye la totalidad de unidades de analisis
0 entidades de poblacién que integran dicho fendomeno y que debe cuantificarse para
un determinado estudio integrando un conjunto N de entidades que participan de una
determinada caracteristica, y se le denomina poblacion por construir la totalidad del

fendmeno adscrito a un estudio o investigacion (p. 176).

Se entiende por poblacién a un conjunto de elementos de los cuales podemos
cuantificar y estudiar.

La poblacién lo conforma los 40 adultos de la empresa DondeVivir de Lima.

Muestra

Se define muestra a una porcién o subgrupo de integrantes de una poblacién a quienes se
estudia de los cuales se extraera datos relevantes para la investigacion. Estos componentes
seran fragmentados con precisién para delimitar y definir datos que ayuden a ser
representantes de una poblacion de mayor volumen (Hernandez, Fernandez y Baptista,
2014).

Se considera muestra a los elementos de similares caracteristicas que representaran con datos
hallados en una investigacion que permitan ser referencia de una poblacion con mayor
volumen de integrantes. En consecuencia, una muestra es un grupo menor de componentes

cuyo fin es servir de ejemplo para la investigacion a realizar (Hurtado, 2000).
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Tabla 2

Muestra holistica para la investigacion.

Muestra Cualitativa f % Muestra Cuantitativa f %
) 1 33.33% Adulto Mayor 40 100

Sub Gerente Comercial

) 1 33.33%
Analista

) 1 33.33%
Analista
Total 3 100 Total 40 100

Fuente: Elaboracidn propia.

2.2.7 Técnicas e instrumentos

Se define instrumento de medicion al uso de procedimientos y artefactos a usar para
recolectar datos aplicados a una muestra, la cual nos permitira generar informacion, la cual
se apoyara en la aplicacion de a una metodologia habilitando los recursos necesarios para
definir las metas de la investigacion. En consecuencia, el instrumento es una herramienta
importante de medicién y sin ello no podriamos obtener los resultados esperados del estudio
en curso (Hurtado, 2000).

Recurso por emplear en una investigacion para registrar datos de una muestra de acuerdo
con las variables que intervienen en el estudio, el investigador debe construir un instrumento
o0 guiarse de uno creado para convertir los datos en informacion de los cuales se cuantificaran
aplicando técnicas matematicas o estadisticas para obtener el resultado esperado y alcanzar

los objetivos (Hernandez, Fernandez y Baptista, 2014).
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La entrevista es una técnica de interaccion entre dos 0 mas personas de manera verbal, donde

se realizan interrogantes de acuerdo con la investigacion para obtener datos de acuerdo a las

variables las preguntas a emplear sobre los entrevistados deben ser las precisas y correctas

para el tema en estudio. (Rodriguez y Valldeoriola, 2009).

Aplicacion de técnicas

Instrumentos

Cuantitativa

Encuesta

Cuestionario

Cualitativa

Entrevista

Ficha de entrevista

Cuadro 3. Instrumentos holisticos de la investigacion.
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Ficha de aplicacion de la técnica sobre el instrumento

Tabla 3

Ficha técnica del instrumento.

Datos

Encuesta

Entrevista

Identificacion del

instrumento

Objetivo

Procedencia o

lugar

Forma de

aplicacion

Duracion

Medicion

Descripcion del

instrumento

Relacién de preguntas para
medir la toma de decisiones

del area de ventas.

El objetivo del cuestionario es
diagnosticar la toma de

decisiones del area de ventas.

Empresa a DondeVivir

Colectiva

15 minutos.

Escala de Likert con 5 valores.

Engloba un nimero de 18
interrogantes politdmicas, su
alcance es para realizar un
diagnostico sobre la toma de

decisiones del area de ventas

Formulario de entrevista para

medir la categoria toma de

decisiones del area de ventas.

La meta de la entrevista es
diagnosticar la toma de decisiones

del area de ventas.

Empresa a DondeVivir

Individual

20 minutos.

Esta compuesto de 9 interrogantes
abiertas y su alcance es para
obtener un diagndstico sobre la
toma de decisiones del &rea de

ventas

Fuente: Elaboracién propia.
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Validacion del instrumento cuantitativo
El instrumento cuantitativo fue expuesto y validado por juicio de expertos.
Tabla 4

Validez de expertos.

N° Expertos Criterio
1  Visurraga Aglero, Joel Aplicable
2 Saavedra Jiménez, Robert Roy Aplicable
3 Rivera Gomez, Davis Aplicable

Fuente: Elaboracion propia.

Nota: Las fichas de validez del instrumento se encuentran en la seccion de anexos.

Confiabilidad del instrumento

Se llevé a cabo un piloto sobre una muestra perteneciente a una poblacion de similares
caracteristicas de la empresa en estudio. Como paso siguiente se aplico el analisis de la
informacion con el alfa de Cronbach teniendo como criterio la siguiente tabla:

Tabla 5

Descripcién y escala de valores correspondientes al criterio de confiabilidad.

Descripcion Escala
No confiable -1a0
Baja confiabilidad 0.01a0.49
Moderada confiabilidad 0.5a0.75
Fuerte confiabilidad 0.76 2 0.89
Alta confiabilidad 09al

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 6

Resultado de la aplicacion de alfa e Cronbach para obtener la confiabilidad.

N° de elementos Alfa de Cronbach
10 0.83

Fuente: Elaboracion propia.

2.2.8 Procedimiento de recopilacion de datos

Para la recopilacion de datos cualitativos se desarrollaron entrevistas basados en un
formulario de nueve preguntas, se entrevisto a colaboradores especialistas en la materia del
area de ventas; las preguntas fueron validadas por los expertos (Ver Tabla 4
Validez de expertos. Tabla 4) quedando aprobadas para aplicar y posteriormente para
interpretar. EI tiempo estimado empleado consto de 20 minutos apoyandose en un

dispositivo de grabacion de audio para luego ser transcrito en un formato digital.

2.2.9 Meétodo de andlisis de datos

Consiste en las siguientes fases:

Reduccion de datos

Recopilacion de informacion bibliogréafica y relevamiento experiencias distintas.
Construccion de instrumentos de recopilacion de datos en base a: cuestionarios, ficha de
entrevista, los cuales permitiran obtener datos del objeto de investigacion.

Solicitar la validacion del instrumento por juicio de expertos.

Ejecucion de campo; para ello se solicitara la aprobacion del mismo y su debida autorizacion
a las autoridades pertinentes.

Solicitar a las autoridades de la entidad para la aplicacion de los instrumentos tales como: la

entrevista, cuestionarios y revision de los documentos
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Anélisis de datos

En la fase de analisis de datos se empleara para la analitica de la informacion el software
estadistico SPSS 23 de la compaiiia IBM el cual esta especializado en cuantificar valores
registrados en un instrumento el cual nos permitird asignar medidas de frecuencia, gracias a
ello visualizaremos graficos de barra indicado el resultado de las medidas. En consecuencia,
se utilizard el método de triangulacion y categorizacion. Para la aplicacion de la propuesta
se contara con el juicio de expertos relacionado con el tema en estudio.

Analisis descriptivo

Con respecto a la revision critica de los datos obtenidos, seran clasificadas en relacion con
las categorias y subcategorias empleadas en la investigacion. El andlisis y sistematizacion
descriptiva, de las conclusiones seran de acuerdo con la organizacion de las categorias y
subcategorias.

Triangulacién

Para establecer conclusiones aproximativas, se realizara una segunda triangulacion con
participacion de datos cuantitativo y cualitativo. Para finalmente realizar una tercera

triangulacion que formara a la discusion.



2.2.10 Mapeamiento
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Figura 6. Mapeamiento.



CAPITULO I1I

EMPRESA
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3.1 Descripcion de la empresa

La razon social de la empresa en estudio es nombrada como DondeVivir, cuya principal
fuente de ingreso radica en la publicacion de ventas y alquiler de inmuebles en sus diferentes
categorias en Lima. Fundado en el afio 2010, donde agilmente ha fortalecido sus servicios
convirtiéndose en un corto plazo en el mejor sitio web de preferencia por los navegantes y
una gran herramienta para las empresas y personas del rubro inmobiliario, pertenece a uno
de los grupos mas grandes del Perd. Como resultado de sus reconocimientos y el incremento
de usuarios su portal web brinda a los navegantes de todos los diferentes distritos en sus
plataforma web, mévil o redes sociales la posibilidad encontrar un inmueble facilmente
gracias a la implementacion de un buscador inteligente que filtra las caracteristicas y precios
de una casa, departamento, cochera, terreno u oficina, la interactividad de un mapa integrado
en la descripcion del inmueble ayudado a los navegantes decidir una ubicacion con mayor
precision. De estas evidencias la empresa se reafirma con la vision de convertirse en el portal

namero 1 en el Per( y los planes de expansidn en otros paises.

3.2 Marco legal de la empresa en estudio

Mision

Satisfacer las necesidades de las personas, cumpliendo con las grandes exigencias y
empleando buenas practicas con respecto a la calidad de las aplicaciones y servicios,
brindando siempre una excelente atencion y soporte.

Vision

Su vision es llegar a ser el mejor portal web de avisos para que las personas encuentren su
vivienda de la manera mas facil posible. Buscando el reconocimiento de nuestro compromiso

y compartir siempre nuestra cultura organizacional con nuestros clientes, sociedad y entorno.
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3.3 Actividad econdémica de la empresa
La principal actividad de generacion economica de DondeVivir S.A.C son los servicios

informaticos.

3.4 Informacion tributaria de la empresa

DondeVivir S.A.C esta bajo el régimen de sociedad anonima cerrada.

3.5 Informacion econémica y financiera de la empresa
DondeVivir limita la divulgacion de su informacion sobre los recursos que emplean en su

actividad econdmica y financiera.

3.6 Proyectos actuales

DondeVivir, esta constantemente en la bdsqueda de la innovacion y realizando
investigaciones para la trasformacion digital de la empresa lanzando nuevos productos, y
adoptando el pensamiento Keep is simple para brindar acceso a todas las personas a sus
servicios de manera intuitiva sin perder la importancia de brindar un servicio de atencion y
de calidad.

Actualmente se estan realizando actividades como:

Desarrollar visitas virtuales de las viviendas mediante la tecnologia VR.

Desarrollar portal multimedia donde las personas puedan adquirir una vivienda pensando en
los espacios del inmueble colocando elementos del hogar con la realidad aumentada.
Implementar nuevas estrategias de marketing con el fin de aumentar las ventas.
Implementar nuevas soluciones basadas en movil.

Implementar calculadora de préstamos integrando medios que faciliten créditos

inmobiliarios en sociedad con los bancos.
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3.7 Perspectiva empresarial

Las siguientes son las perspectivas empresariales de DondeVivir:
Desarrollar nuevos productos y soluciones que el mercado necesite.
Mejorar y crear valor agregado a los productos y servicios.

Estar en la vanguardia tecnologica ofreciendo siempre productos innovadores.



CAPITULO IV

TRABAJO DE CAMPO
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4.1 Diagnostico cuantitativo

Andlisis descriptivo de los resultados de la categoria Toma de decisiones

Tabla 7

Medidas de niveles de frecuencia de la variable tecnologia.

Nivel Frecuencia Porcentaje
Bajo 01 2,5%
Regular 37 92,5 %
Alto 02 5,0 %
Total 40 100.0 %

Fuente: Elaboracion propia.

Porcentaje

Eaijo Regular Alto

Toma de decisiones

Figura 7. Indicador grafico de barras de la categoria toma de decisiones.

En la Tabla 7 y Figura 7, se precisa que de los 40 encuestados el 2,5% denota un nivel
inferior con respecto a la categoria problema toma de decisiones, el 92,5% manifiestan que
existen niveles regulares con respecto a la toma de decisiones el 5% sefialan que existe un

nivel superior frente a la categoria toma de decisiones.



Analisis descriptivo de los resultados de la subcategoria tecnologia

Tabla 8

Medidas de niveles de frecuencia de la variable tecnologia.

89

Nivel Frecuencia Porcentaje
Bajo 05 12,5 %
Regular 34 85,0 %
Alto 01 2,5%
Total 40 100.0 %
Fuente: Elaboracion propia.
10
g0
=
B 6
=
o
E 4 53,0%
2
12 5%
25%
Bajo Regular Alto
Techologia

Figura 8. Indicador grafico de barras de la subcategoria tecnologia.

En la Tabla 8 y Figura 8, se precisa que de los 40 encuestados, el 12,5% denota un nivel

inferior con respecto a la subcategoria tecnologia el 85% manifiestan que existen niveles

regulares con respecto a la tecnologia, el 2,5% sefialan que existe un nivel superior frente a

la subcategoria tecnologia.



Analisis descriptivo de los resultados de la subcategoria procesos

Tabla 9

Medidas de niveles de frecuencia de la variable procesos.
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Nivel Frecuencia Porcentaje
Bajo 02 5,0 %
Regular 32 80,0 %
Alto 06 155%
Total 40 100.0 %

Fuente: Elaboracion propia.

Porcentaje

Regular

Procesos

Figura 9. Indicador gréfico de barras de la subcategoria procesos.

En la Tabla 9 y Figura 9, se precisa que de los 40 encuestados, el 5% denota un nivel

inferior con respecto a la subcategoria procesos, el 80% manifiestan que existen niveles

regulares con respecto a los procesos, el 15% sefialan que existe un nivel superior frente a

la subcategoria procesos.
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Analisis descriptivo de los resultados de la subcategoria Informacion
Tabla 10

Medidas de niveles de frecuencia de la variable informacion.

Nivel Frecuencia Porcentaje
Bajo 03 7,5%
Regular 33 82,5 %
Alto 04 10,0 %
Total 40 100.0 %

Fuente: Elaboracion propia.

Porcentaje

Bajo Regular Alto

Informacion

Figura 10. Indicador gréfico de barras de la subcategoria informacion.

En la Tabla 10 y Figura 10, se precisa que de los 40 encuestados el 7,5% denota un nivel
inferior con respecto a la subcategoria informacion, el 82,5% manifiestan que existen niveles
regulares con respecto a la informacion, el 10% sefialan que existe un nivel superior frente

a la subcategoria informacion.



4.2 Diagnostico cualitativo

Tabla 11

Resultados del diagndstico cualitativo de la subcategoria tecnologia 1.
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Personas entrevistadas

Preguntas de la P1. Sub Codificacion  Categoria . .
) ) ) Conclusiones aproximativas
entrevista Gerente P2. Analista 1 P3. Analista 2 Emergente
Comercial
1. ¢Considera Si, porque se Si, porque la Si, ya que tengo la C1: - La informacién Los ejecutivos necesitan tomar

conveniente que
los reportes
puedan
visualizarse desde
cualquier

dispositivo?

¢ Por qué?

podria establecer
que estrategias
tomar en [iSHPY

F&8l para poder
incrementar las

ventas

reaccion de tomar
una decision
oportuna esté en
funcién de la
facilidad de
acceder a la

informacién en el

informacion disponible y [l
no es necesario estar
conectado a una
computadora, muchas
veces tenemos reuniones
fuera de la oficina, para
mi es importante saber si
las ventas van
desarrollandose bien y
con algun indicador
podria plantear una pre
estrategia o activar

alguna.

en tiempo real

decisiones con la informacién
actual obtener un panorama
minuto a minuto, los sistemas
basados en la web logran
obtener la informacion
procesada en tiempo real, el
avance de la tecnologia y los
servicios en la nube estan
logrando que la informacién
viaje a muchos lugares en el

menor tiempo posible.

Fuente: Elaboracidn propia.



Tabla 12

Resultados del diagndstico cualitativo de la subcategoria tecnologia 2.
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Personas entrevistadas

Preguntas de la Codificacion  Categoria ) o
. P1. Sub Gerente ) ) Conclusiones aproximativas
entrevista ) P2. Analista 1 P3. Analista 2 Emergente
Comercial
2. ¢Consideraquese Si,debidoaque  Si, porque tendria cada plataforma - Los gerentes encargados del area de

debe acceder a
una plataforma
que centralice la
informacién?

¢Por qué

se torna mas la informacién

sencillo manejar  centralizaday a
todo desde un disposicion.

solo dispositivo

cuenta con una
licencia en muchos
casos los gastos de
gestion son elevados,
los archivos en texto
plano son alterados,
ingresar a una sola
plataforma ahorraria

tiempo y dinero

venta no solo deben apoyarse en los
sistemas de informacién o en los
procesos, también deben gestionar
comercialmente y saber como
potenciar su fuerza de venta a
medida de la necesidad de la

empresa.

Fuente: Elaboracion propia.



Tabla 13

Resultados del diagndstico cualitativo de la subcategoria tecnologia 3.
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Preguntas de la

entrevista

Personas entrevistadas

Coadificacion Categoria

P1. Sub Gerente

Comercial

P2. Analista 1

P3. Analista 2 Emergente

Conclusiones aproximativas

3. ¢Considera que la
informacion de las
ventas deberia
estar disponible,
para una oportuna
toma de decision?

;Por qué?

Es importante porque  Si, porque las

se pueden tomar EStrategias v los

decisiones que objetivos estan
incline las ventas de  ligados al
manera positiva comportamiento

sacando (Ofertasien de las ventas.

Si, esvital tener la  [C2DESHAtegias  Gestion
informacion de Comercial Comercial
precisay

disponible en

cualquier

momento muchas

decisiones son

tomadas en

segundos.

Los gerentes encargados del area
de venta no solo deben apoyarse
en los sistemas de informacion o
en los procesos, también deben
gestionar comercialmente y saber
coémo potenciar su fuerza de
venta a medida de la necesidad de

la empresa.

Fuente: Elaboracion propia.



Tabla 14

Resultados del diagndstico cualitativo de la subcategoria procesos 1.

Personas entrevistadas

Conclusiones aproximativas

Preguntas de la Coadificacion Categoria
. P1. Sub Gerente ) )
entrevista ) P2. Analista 1 P3. Analista 2 Emergente
Comercial
4. Consideraquese Para generar Si,perosololos  Si, porque muchas [DONMGZERINOAE  Seguimiento de
debe documentar  [iEGIMIGEE y tener  de prioridad alta.  veces existe una la fuerza de
todos los procesos  claro los responsables alta rotacion de venta

de toma de
decision?

(Por que?

involucrados

ejecutivos y tener
manuales o
documentaciones
del proceso de una
venta 0 una toma
de decision es
vital para una
empresa que
considera ser

grande.

La fuerza de venta permite a las
empresas tener un valor
competitivo mientras mas
productivo sea el equipo mayores
ganancias se podran obtener, se
debe considerar realizar un
seguimiento personalizado para
velar que los procedimientos de
ventas y los resultados sean los

esperados.

Fuente: Elaboracidn propia.



Tabla 15

Resultados del diagndstico cualitativo de la subcategoria procesos 2.
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Personas entrevistadas

Conclusiones

aproximativas

Preguntas de la Coadificacion Categoria
. P1. Sub Gerente ) )
entrevista ) P2. Analista 1 P3. Analista 2 Emergente
Comercial
5. ¢Considerausted  Sf, porque manejarias S, porque Si, contar con una C2: Estrategias de

que el uso de una
plataforma
centralizadora de
informacién
ayudaria a conocer
mejor las
estrategias de

ventas? ;Por qué?

informacién estandariza los

completa y podrias procesos y mejora
hacer esfuerzos entre  la comunicacion.
varias areas de la

empresa

plataforma que muestre _
indicadores que se ajusten
a nuestro negocio hace
gue tomemaos decisiones
sobre informacion real,
las estrategias se pueden
mejorar en base a los
periodos o a los
movimientos de ventas
por decir una meta
planteada para un

trimestre.

Los gerentes
encargados del area de
venta no solo deben
apoyarse en los
sistemas de informacién
0 en los procesos,
también deben gestionar
comercialmente y saber
coémo potenciar su
fuerza de venta a
medida de la necesidad

de la empresa.

Fuente: Elaboracion propia.



Tabla 16

Resultados del diagndstico cualitativo de la subcategoria procesos 3.

Preguntas de la

Personas entrevistadas

P1. Sub Gerente

Codificacion

Categoria

Emergente

Conclusiones

aproximativas

entrevista . P2. Analista 1 P3. Analista 2
Comercial
¢Considera usted  si porqué Al tener todo  No, siempre es bueno Si se tiene un
que el uso de una  en una plataforma es tener mas de una reporte

sola plataforma
ayudaria a
controlar los
indicadores de
ventas?

;Por qué?

uniforme con

las IR O

proyecciones

mas fécil sacar reportes  opcion.

de las ventas en general

acorde al
negocio es muy
probable que el
control de las
ventas se lleve
de la mejor

manera.

Indicadores de
desemperio de

ventas

Los gerentes de ventas todo
el tiempo utilizan los
indicadores para tomar
decisiones, son muy
importantes para medir el
desempefio de la empresa de
manera global o individual.
Un indicador puede ser una
alerta de mejora o de perdida

de una ventaja competitiva.

Fuente: Elaboracion propia.



Tabla 17

Resultados del diagndstico cualitativo de la subcategoria informacion 1.
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Personas entrevistadas

Conclusiones aproximativas

Preguntas de la Codificacion Categoria
. P1. Sub Gerente ) )
entrevista ) P2. Analista 1 P3. Analista 2 Emergente
Comercial
7. ¢Parausted la No, de ocurrir eso Si, en algunos Considero que es  [OEMTGZaOMIGEN

informacién de las
ventas es alterada
luego de
registrarse? ¢Por

que?

serfa un falta grave €asos se busca

por lo que esa cumplir con las

empresa no seria metas

digna de tener establecidas con

profesionales la finalidad de

calificados alcanzar
comisiones.

algo que jamas se
debe hacer, tener
nameros falsos
nos llevaria a un

quiebre inminente.

La fuerza de venta permite a las
empresas tener un valor
competitivo mientras mas
productivo sea el equipo mayores
ganancias se podran obtener, se
debe considerar realizar un
seguimiento personalizado para
velar que los procedimientos de
ventas y los resultados sean los

esperados.

Fuente: Elaboracion propia.



Tabla 18

Resultados del diagndstico cualitativo de la subcategoria informacion 2.
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Personas entrevistadas

Conclusiones aproximativas

Preguntas de la Coadificacion Categoria
. P1. Sub Gerente ) )
entrevista ) P2. Analista 1 P3. Analista 2 Emergente
Comercial
8. ¢Parausted es Si, para poder medir  Sf, es de vital Si, para realizar
importante el crecimiento de la importancia tener  proyecciones.
mantener la empresa versus otros el
informacion de periodos comportamiento
ventas actualizada? de ventas lo mas
¢Por que? actualizado
posible.

Los gerentes de ventas todo el
tiempo utilizan los indicadores
para tomar decisiones, son muy
importantes para medir el
desempefio de la empresa de
manera global o individual. Un
indicador puede ser una alerta de
mejora o de perdida de una

ventaja competitiva.

Fuente: Elaboracion propia.



Tabla 19

Resultados del diagndstico cualitativo de la subcategoria informacion 3.

100

Preguntas de la

entrevista

Personas entrevistadas

Codificacion

P1. Sub Gerente Comercial

P2. Analista 1

P3. Analista 2

Categoria

Emergente

Conclusiones

aproximativas

9. (Usted considera
que la informacién
debe ser
fidedigna? ¢Por

que?

Si para poder

estrategiasjcomercialesERitiige

Si, porque ayuda
a tomar mejores
decisiones y nos
alinea a los
objetivos de la

organizacion.

C2: Estrategias de

Comercial

Si, no se puede
proyectar en
base a
informacién no

real.

Los gerentes
encargados del area de
venta no solo deben
apoyarse en los
sistemas de
informacion o en los
procesos, también
deben gestionar
comercialmente y
saber como potenciar
su fuerza de venta a
medida de la necesidad

de la empresa.

Fuente: Elaboracion propia.
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4.3 Diagnostico final triangulacion de datos

La investigacion realizada sobre la toma de decisiones del area de ventas es una importante
evidencia para la empresa, tomando en cuenta los posibles impactos de las malas decisiones
que realizan los gerentes, una mala decision podria afectar la rentabilidad de la organizacion
frente a sus competidores. Por tanto, se considera 3 subcategorias en la presente
investigacion a través de los cuales se alcanzaran los objetivos basados en los resultados
obtenidos de los instrumentos cuantitativos y cualitativos los cuales fueron procesados con
el software utilizado en la investigacion.

Para lograr el objetivo principal se aplicaron los instrumentos construidos a medida
para el estudio el cual permitio recopilar datos para formular las siguientes conclusiones
aproximativas.

Dentro de este marco se encuesto a una poblacién de 40 colaboradores de la
organizacion en estudio, donde el 2,5% de los encuestados reflejan un nivel superior con
respecto a la primera subcategoria tecnologia, un 85% precisaron que se tiene un nivel
regular, entre los integrantes sefialaron que el 12,5% refleja que se tiene un nivel inferior
sobre la tecnologia empleada. Por su parte sobre la categoria toma de decisiones en el area
de venta los datos dirigidos a la informacion cuantitativa que se obtuvo de las encuestas
aplicadas a los colaboradores de la empresa. Se contrasto la informacion recopilada del
analisis cualitativo que se realizd a través del instrumento construido para entrevistar a los
integrantes especialistas del tema del area de ventas que a continuacion mencionaremos: el
primer sujeto fue el Sub Gerente Comercial, el segundo sujeto Analista con experiencia de
3 afos, para finalizar se entrevisto a un Analista Senior como tercer integrante, los cuales
mencionan que la empresa estd comprometida en implementar sistemas de apoyo a los altos
mandos para que sus decisiones sean tomadas de la mejor manera y con un marco real de

acuerdo a toda la informacion administrada dentro de la organizacion, esto determina que
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los ejecutivos necesitan tomar decisiones con la informacion actual obtener un panorama
minuto a minuto, los sistemas basados en la nube logran obtener la informacion procesada
en instantes y actualizada, la tecnologia y los servicios en la nube estan logrando que la

informacidn viaje a muchos lugares en el menor tiempo posible.

Los datos obtenidos de mano de los colaboradores de la organizacion en estudio de
acuerdo con la segunda subcategoria denominada procesos reflejan un panorama del
conocimiento de los procedimientos de ventas del total de 40 encuestados un 15% indico un
nivel alto con respecto al conocimiento de los procesos que utiliza la empresa, mientras que
el 80% considera que los niveles de los procesos se encuentran de manera regular, un 5%
indica que los niveles con respecto a los procesos son bajos. Por consiguiente, el analisis de
la informacidn cualitativa nos brinda la oportunidad de indicar que los procesos se pueden
mejorar aln mas, teniendo en cuenta las conclusiones obtenidas en la entrevista los
colaboradores afirman que los procesos estan establecidos, pero apoyar nimeros que
indiguen el avance de ventas o tableros de control que permitan tomar de decisiones en el
momento oportuno es una gran ventaja para la empresa ya que son los resultados positivos
que diferencian a las empresas con mayor valor en el mercado, brindar seguimiento a los
colaboradores para fortalecer el conocimiento de los procesos podria ser una estrategia de
gestion comercial. Los gerentes encargados del area de venta no solo deben apoyarse en los
sistemas de informacién o en los procesos, también deben gestionar comercialmente y saber
como potenciar su fuerza de venta permitiendo a la organizacion un valor competitivo
mientras mas productivo sea el equipo mayores ganancias se podran obtener, se debe
considerar realizar un seguimiento personalizado para velar que los procedimientos de

ventas se cumplan y los resultados sean los esperados.
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Los resultados en base a los datos recopilados de la tercera subcategoria acerca de la
informacidn de la organizacion donde se hallé que el 10% considera un nivel superior en
relacién con la subcategoria informacion que se encuentra a disposicion a los ejecutivos que
constantemente deben manejar grandes volimenes de datos. Dentro de este marco el 82,5%
considera en un nivel regular con respecto al conocimiento de la informacion que se maneja.
Asimismo, el 7,5% de los encuestados indica un nivel bajo considerando que algunas
decisiones son tomadas referenciandose a la informacion existente de las diferentes fuentes.
Estos resultados contrastados a los resultados del instrumento cualitativo se corroboro que
se debe utilizar una plataforma que brinde la posibilidad de tener la informacion centralizada
con indicadores que permitan tomar decisiones en momentos claves y con el menor tiempo
posible. Los gerentes de ventas todo el tiempo utilizan indicadores para tomar decisiones, es
imperativo que la medicion comercial y de desempefio de la organizacién de manera global
o individual. Un indicador puede ser una alerta de mejora o de perdida de una ventaja

competitiva.

Se puede concluir que la mejora de la tecnologia, los procesos, centralizacion y buena
administracion de la informacidn para mejorar la toma de decisiones beneficiara a todas las
areas y niveles de la compafiia, ya que se manejaria de forma correcta basandose en buenas
practicas y perfilando los procedimientos aprovechando todos los recursos existentes,
haciendo que se incremente significativamente, lo cual se ha demostrado en los resultados
obtenidos en el trabajo de campo utilizando los instrumentos cuestionario y ficha de
entrevistas, en conclusion se observa que la tendencia apunta a un escenario factible y

favorable para la organizacion.



CAPITULO V

PROPUESTA DE LA INVESTIGACION



“PROPUESTA DE DESARROLLO DE UNA PLATAFORMA
DE AUTOSERVICIO PARA LA TOMA DE DECISIONES
DEL AREA DE VENTAS DE LA EMPRESA DONDEVIVIR,

LIMA 2017”
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5.1 Fundamentos de la propuesta

Toma de decisiones

Las personas gue se encuentran en cargos de alta jerarquia muchas veces son conscientes de
los problemas que enfrenta una empresa pero no cuentan con el conocimiento o experiencia
para solucionar una situacion problematica pudiéndose evitar. Si se usaran los datos que
tienen a disposicion se reduciria un gran porcentaje el margen de error, los sistemas l0gicos
0 de soporte a la toma de decisiones son vitales para una empresa que pretende ser
competitiva entre sus principales adversarios empresariales en el mundo, no solo se debe
tener en cuenta los resultados que muestra un sistema si no también los métodos, personas
involucradas y los calculos estadisticos. Atendiendo a estas consideraciones una correcta
decision debe ser apoyado y referenciado sobre los sistemas transaccionales y otros
perteneciente a la cartera de sistemas con los que cuenta la empresa aprovechar el
almacenamiento de los datos y transformarlos en conocimiento pero desde una manera
metodoldgica y ordenada donde se pueda centralizar la informacion y esta se encuentre

disponible en todo momento (Solano 2003).

El constante cambio empresarial y las nuevas tecnologias han logrado que las
organizaciones creen e implementen estrategias basadas en referencias histéricas como la
cantidad de venta divididas en periodos o cada cuatro meses, mensuales o anuales, estos
ultimos afios las estrategias de marketing no solo tratan de generar mayor nimero de clientes
o fidelizar su preferencia transformandolas en compras, si no de brindar un soporte adicional
en todo momento, es por ello que para interactuar con las personas en plataformas sociales
se debe usar una herramienta que permita recoger esta data que ha logrado que las ventas se
incrementen debido a la masificacion de publicidad en tiempo real y los esfuerzos para crear

audiencia por parte de las area de marketing y comunicaciones, en el pasado las empresas
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invertian cantidades enormes de dinero en centrales telefonicas con el fin de atender
Ilamadas de clientes las 24 horas. Gracias nuevamente a la tecnologia, internet y al avance
de una gran cantidad de aplicaciones web, las personas ahora usan con mayor frecuencia los
chats virtuales los cuales son considerados como una herramienta eficaz y de mejor tiempo
de respuesta a una consulta puntal.

Los e-commerce o carritos de compra online son propuestas con mayor grado de
ahorro significativo para las empresas y de preferencia para las personas debido a que las
personas pueden conectarse desde su hogar y a cualquier hora para adquirir con un par clic
un producto, adicional a ello escoger el lugar de recepcion de los pedidos realizados. A partir
de ello las empresas no necesitan tener un espacio fisico ni invertir en una tienda en un lujoso
centro comercial para vender grandes cantidades de productos. Un gran ejemplo es Amazon,
logrando cambiar el modelo de negocio tradicional, pero si no se cuenta con un espacio fisico
como medir la afluencia de interesados por nuestros productos.

El SEO una herramienta necesaria para cualquier empresa en el rubro el cual nos
permite realizar las mediciones necesarias como la intencion de compra, el tiempo que un
usuario permanece viendo un producto, la cantidad de visitas a las diferentes paginas, a partir
de ello generar mejores estrategias de marketing conociendo la preferencias se construyen
campafas de envio masivo de correos ofreciendo ofertas o descuentos logrando concretar
compras. Los formularios de contacto también permiten un acercamiento hacia los posibles
compradores brindando a los ejecutivos de ventas informacion para generar una venta.
Tomar una decision solo conocimiento la cantidad de venta es un ejercicio anticuado,
permitir que las decisiones sea eleccion de altos mandos solo con intuicion es peligroso para
la continuidad de una organizacion el apoyo de la tecnologia habilita a las empresas para
almacenar un gran volumen de datos, implementando diferentes softwares, para agilizar los

procesos o0 mejorarlos. La inteligencia de negocios como una propuesta para aprovechar los



108

grandes volumenes de datos y convertirlos en conocimiento ha logrado que las empresas
establezcan ventaja frente a sus competidores.

Por ello, se sugiere por medio del presente estudio sea una evidencia certera y se desarrolle
una plataforma de autoservicio para mejorar la toma de decisiones del area de ventas de la
empresa DondeVivir, si bien los diferentes sistemas de informacién brindan reportes de
ventas, etc. El analisis de un Gerente de ventas puede ser diferente frente al de un ingeniero
de sistemas debido a que cada profesional tiene conocimiento de negocio en diferente
perspectiva.

La propuesta de implementacién de una plataforma de autoservicio para mejorar la
toma de decisiones del area de ventas en la organizacion DondeVivir trae consigo cambios
significativos logrando ahorrar horas de trabajo, reduciendo costos en recursos y poniendo a
disposicion informacién confiable en todo momento, no solo es una implementacion de una
tecnologia para mejorar una correcta decision si no cambios a nivel tactico y de procesos.
Permitiendo a los altos mandos la posibilidad de utilizar su propia informacién y realizar el
descubrimiento de la situacion de la organizacion y analizar las ventas de manera exacta y
desde su enfoque, si no también integrar todas las fuentes existentes con las que cuenta la
empresa o agregar nueva fuente adicional de informacién centralizando los datos desde una
sola plataforma accediendo de manera facil y creando graficos o indicadores sin tener algun
conocimiento técnico utilizando la herramienta de manera intuitiva, fortalecer la
confiabilidad de los datos y tener la informacion en tiempo real desde cualquier dispositivo
sin tener que encontrarse en el lugar de trabajo dandole libertad a visualizar la informacion
en cualquier parte del mundo interconectado a la nube. Compartir la informacion

permitiendo el trabajo colaborativo manteniendo el nivel de seguridad.
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5.2 Objetivos de la propuesta

Se plantean los siguientes objetivos con el fin de desarrollar una plataforma de autoservicio
para el area de ventas de la empresa DondeVivir, Lima 2017.

Tabla 20

Lista de objetivos planteados para la propuesta.

N° Objetivos

1 Implementar plataforma de autoservicio en base a los requerimientos del proceso de

negocio.

2 Desarrollar y disefiar aplicacion de Business Intelligence para mejorar la toma de
decisiones.

3 Centralizar fuentes de informacion y crear indicadores en base a la l6gica y procesos
de toma de decision.

4  Entregar una plataforma de toma de decisiones que pueda visualizarse en dispositivos
moviles como valor afiadido evidenciado en la propuesta, en la fase de pruebas

integrales del funcionamiento de la plataforma.

Fuente: Elaboracion propia.

5.3 Problema
La empresa se enfrenta a problemas en relacion con la cantidad de tiempo que esperan los
usuarios finales para que el area de TI pueda entender el alcance de los requerimientos.
Licenciar a los usuarios finales para que accedan a todos los sistemas de informacién
para descargar los reportes consta de dos puntos criticos, uno costo de licencia, capacitacion
y mantenimiento; dos la falta de conocimiento técnico y de usabilidad de ERP, CRM, etc.,
se afiade que los reportes disponibles mantienen informacion pasada lo que genera
solicitudes al area de TI para obtener datos actualizados de las diferentes fuentes de

informacidn, debido a las labores del area en mencién muchas veces los requerimientos son
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atendidos después de una semana, lo que dificulta la toma de decision asertiva en el momento
preciso.

5.4 Justificacion

Se aplico encuestas a una poblacion de 40 colaboradores de la organizacion en estudio,
donde el 2,5% reflejan un nivel superior, de acuerdo con la primera subcategoria sobre la
tecnologia, el 85% de los encuestados sefialan que existe un nivel regular, no obstante, el
12,5% refleja que se tiene un nivel bajo sobre la tecnologia empleada para una correcta toma
de decision de la gerencia de venta. Se obtuvieron datos con respecto a la subcategoria
informacion, cuantitativa recabadas de las encuestas realizadas a los diversos colaboradores
de la empresa. Del analisis cualitativo que se realizo a través del instrumento construido para
entrevistar a los expertos integrantes del area de ventas se contrasto que: el primer sujeto fue
el Sub Gerente Comercial, el segundo sujeto Analista con experiencia de 3 afios, para
finalizar se entrevisto a un Analista Senior como tercer integrante, los cuales mencionan que
la empresa esta comprometida en implementar sistemas de apoyo a los altos mandos para
que sus decisiones se han tomadas de la mejor manera y con un marco real de acuerdo con
toda la informacion que se maneja dentro de la compariia esto determina que los ejecutivos

necesitan tomar decisiones con la informacion actual.

Para tal efecto la propuesta de implementacién y/o desarrollo de una plataforma de
autoservicio para mejorar la toma de decisiones permitira solucionar inconvenientes como
la confiabilidad de datos, usabilidad y accesibilidad a través de una sola plataforma de
manera que las decisiones que se tomen seran a partir de la informacion de las diferentes
fuentes de informacion teniendo como objetivo brindar la posibilidad a los ejecutivos el
analizar en conjunto su propio set de datos personal, permitiendo lograr el autoservicio lo

que significa un nivel de independencia del area de TI.
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5.5 Resultados esperados

La instauracion de una plataforma de autoservicio para mejorar la toma de decisiones del
area de ventas lograra estandarizar y uniformizar el empleo de la tecnologia por parte de los
alto mandos teniendo como referencia los resultados de la investigacion donde se encontré
un nivel bajo de 12,5% y un nivel regular de 85% basandose en ello se mejorara el uso la
tecnologia en un 97.5% para mejorar los niveles de toma de decision en base al apoyo que

brindaré la plataforma de autoservicio.

5.6 Plan de Actividades

La planificacion de actividades y los recursos a emplear estd conformada de la siguiente
manera:

Tabla 21

Personal profesional del proyecto.

Equipo de trabajo

Especialista Cantidad Abreviatura

Gestor de proyecto 1 GP

Analista Bl 1 AB

Analista Base de datos 1 AD

Desarrollador Qlik Sense 1 PQ

Disefiador Qlik Sense 1 DQ
Total 5

Fuente: Elaboracion propia



Tabla 22

Plan de actividades para la aplicacion de toma de decisiones.
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N

Actividad

Fecha Fecha

Descripcion de la Actividad g ;
Inicio Fin

Responsable

2

Planificacion

de proyecto

Definicion de
Requerimient

0s de negocio

Desarrollo
QlikMart

Disefio de
aplicacion
Qlik Sense

Se inicia con la definicion

del alcance y aceptacion del
Lunes Viernes

proyecto, estableciendo los
04/08/2017  07/08/2017

objetivos.

En esta fase se estudian los
procedimientos actuales
para realizar una decision,

realizando analisis de los
Lunes Viernes

requerimientos basados al
08/08/2017  11/09/2017

proceso del negocio,
generando matrices de

procesos/dimensiones.

Se interactla con las fuentes
existentes de informacién
transaccional y otros

configurando las conexiones
Lunes Viernes

de base de datos y técnicas
12/09/2017  14/11/2017

para realizar la extraccion,
transformacion y carga de

los datos.

Se realizara el disefio y

estructuracion de los objetos
Lunes Viernes

16/11/2017 05/12/2017

visuales seleccionado los
graficos adecuados para los

indicadores.

GP

GP/AB

GP/ AB/ AD/
DQ

GP/ AB/ AD/
PQ/ DQ
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N REeEe Descripcion de la Actividad Fe_cr_]a Fec_:ha Responsable
Inicio Fin
Se implementard el servidor
~ (Qlik Sense) y las
Implementaci ) ) Lunes Viernes GP/ AB/ AD/
5 configuraciones de
on 06/12/2017  06/12/2017 PQ
seguridad y utilizacién de
las licencias.
Se realizaran las pruebas
Pruebas _ L
o integrales de la aplicaciony  Lunes Viernes
g Preliminares y . P/ AB
) la aprobacidn y cierre de 07/12/2017 08/12/2017
y finales
proyecto.
Se inician las inducciones a
C . . Lunes Viernes
7  Capacitacion los usuarios finales, y la P/ AB
12/12/2017  18/12/2017

entrega de manuales.

Fuente: Elaboracién propia



5.7 Evidencias

Definicion en base a requerimientos del negocio

Proceso de negocio: Toma de decisiones del area de ventas.
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Actualmente la empresa cuenta con reportes generados por el area de T1 dichos documentos

son entregados segun requerimiento los cueles pueden ser enviados al correo con la

frecuencia de preferencia del solicitante, el proceso se torna lento cuando el area

especializada no cuenta con personal para atender las solicitudes, la poca visibilidad de la

informacién provoca que los altos mandos tomen decisiones equivocadas llevando a la

empresa a una posible desigualdad competitiva, en muchos de los casos los reportes son

entregados en archivos planos como Excel o pdf, donde la informacidn puede ser modificada

dando como resultado una controversia entre las areas ya que los datos no son concordantes.

:El reporte es
correcto?

o]
E—‘J\-’eriﬁ car
Reportes

Analista

5i

Proceso de toma de decisiones en el drea de ventas de la empresa DondeVivir

=

—

[=
E Genera
Reportes

h}

= )
Consolida
reportes

Modificar
Reporte

bt Entrega
reportes

Gerente de ventas

=
Soli

)

cita

Reporte

[ Anatiza 1a
informacion del
reporte

=
Realiza la toma de
decisiones

Figura 11. Proceso de toma de decisiones actual.
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Implementar plataforma de autoservicio

La herramienta seleccionada para la implementacién de Business Intelligence es Qlik Sense
la cual es de Gltima generacién orientado al autoservicio, el usuario tiene libertad de explorar
la informacion disponible distribuida por el area de Tl o de agregar sus propias fuentes de
informacion conectandose a una base de datos o examinando un archivo de texto plano,
Excel, etc. desde su computadora (ver Figura 14), crear su propios indicadores cambiar el
tipo de grafico de manera intuitiva arrastrando y soltando las campos dimensién y medidas,
analizar la informacién y transformar en conocimiento basado en datos confiables. Ademas,
puede visualizar desde cualquier dispositivo y como fortaleza la usabilidad de manera

intuitiva en una pantalla tactil ya que esta basado en nuevas tecnologias como HTML 5.

Figura 12. Creacion de aplicacion Qlik sense.

Fuente: Elaboracion propia.



Proceso de carga de datos

Centro de control de Qlik Sense Desktop DV-pruea | Vist.

@ v E v a DV-pruea &

i

[=] Editor de script

Anadir datos de archivos y otras fuentes

Comience afiadiendo datos a su app.

Figura 13. Mddulo de gestion de carga de datos a Qlik Sense.

Fuente: Elaboracion propia.
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Una de las ventajas con las que cuenta el usuario sin tener conocimiento técnico es la

facilidad para agregar las fuentes de informacion generada por un sistema de informacién

(ver Figura 14) o por un texto plano dentro de la computadora del usuario (ver Figura 15).

Centro de control de Qli Sense Desktop DV-pruea | Vist... [EJ

Afiadir datos a DV-pruea

NiErD Conectar con una nueva fuente de datos
UBICACIONES DE ARCHIVO Q
ez
obBC = oo
CONTENIDO DEDATOS g
() ik DataMarket Py
@ Apache Hive & Cloudera Impala
Microsoft SQL Server & MySQL Enterprise Edition
o
PostgreSQL @ Sybase ASE
REST Salesf
alesforce
b

cloudera

My

SYBASE

&

Essbase

1BMDB2

Oracle

Teradata

Archivo web

ORACLE

Figura 14. Gestor de carga de datos desde otras fuentes de informacion.

Fuente: Elaboracion propia.
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Figura 15. Gestor de carga de datos texto plano desde computadora del usuario.

Fuente: Elaboracion propia.

Para lograr el objetivo del autoservicio el motor de glik sense analiza los campos
introducidos para generar asociaciones por indice 0 por campos en comun, mediante un
asistente automatico o con la simple asociacion de las tablas, el usuario arrastra las tablas
representan por burbujas entre si, cambira a color verde si tienen asociacion directa o si

encuentra campos posibles cambiara a color naranja.

Bon] (v Lot ] ron® B penciniones [

F_FactPrincipal

i,

Figura 16. Modulo de visualizacion de modelo de datos asociacion de tablas.

Fuente: Elaboracién propia.
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DEme IDEmp o )
Pedidos.[DClente IDEmpleado Asociacion personalizada
Empleados$ Nombre de [z asociacion | IDCliente Pedidos
IDEmp  Apellidos ~ Nombre  Cargo Fecha Entrada. Oficina Ext:ns' Pedidos.IDCliente  IDEmpleado  Pedidos.IDPedido  Pedidos.IDTransportista Pej
1 Roll Rock Sales Representative | 1/18/1994 501 26542 7 5 16288 1 26
2 Presley Ewis President 14/69/1893 101 36542 76 4 16846 1 575
3 Carsson | Rob Sales Representative | 1/18/1994 102 36860 63 7 16261 2 555
4 Caling Joan Sales Manager 3/69/1894 301 36860 63 7 16245 2 636
5 - IR Sales Bensaniative, 1760005 2 w0 | | 2az6e . 1832 - s
£ B hal

Figura 17. Gestor de carga de datos asociacion de tablas relacionando campos en comun.

Fuente: Elaboracion propia.

Asociar tablas

Seleccione a qué campos asociar las tablas

EE Empleados$ EE Pedidos

(DEMP @) ( IDEmpleado €3)

Q Q

Nombre de la asociacion
ID_Empleado

Cancelar H Asociar

Figura 18. Asociacion de tablas a través de asistente.

Fuente: Elaboracion propia.
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Gestion de datos

Transformar datos para preparar la carga de modelo.

Los datos son extraidos de las fuentes de datos, el usuario puede transformar los datos a su
conveniencia utilizando su logica con la ayuda de las herramientas que provee la aplicacion

ver ejemplo en las figuras 22, 23y 24.

Ciudad Resumen  (Dimension) [~] Reemplazar Definir nulos Orden Dividir @
Valores distintos: 7@ Valores totales: 92 Seleccione los valores que se han de reemplazar
Vista previa de distribucion de valores distintos Valores distintos valor de reemplazo »
Q Berlin
Arhus
Berlin Q
Berlin 1
Stockhalm
México D.F.
Lenden Eliminar todos

Ciudad

I NOmero de valores de reemplazo: 1 Cancelar Reemplazar
ill...--------i————

Figura 19. Transformacion de datos filtro por Pais.

Fuente: Elaboracidn propia.

Ciudad Resumen (Dimensi6n) [ Reemplazar Definir nulos Orden Dividir o

Valores distintos: 7@ Valores totales: 82 Puede modificar o restablecer el orden personalizado de este campo para ayudarlea

. : " . - mostrar sus datos en el arden que desee
Vista previa de distribucion de valores distintos

Orden actual Vista previa del orden

s

Restablecer Reordenar

]
5 h 1 London

u

2  MéxicoDF

3 RiodeJaneiro

4 Arhus

5 Stockholm

Figura 20. Transformacion de valores y orden de carga de datos.

Fuente: Elaboracion propia.



120

\ Guardar | Aplicacion Comercial &

Pedidos 6 Columnas
Conexion GestionComercial - Access 836 Filas

B

FechaPedido Pedidos.IDCliente IDEmpleado Pedidos.IDPedido
35541 25 8 10337
65 2 18262
a1 8
46 2 10357
63 8 10286
67 2 10287
46 2 10296
33 3 18268
5 2 18278
61 2 16291
37 2
49 6
88 1
1 8
51 1
89 2
35737 21 2

N,
o]

| §o Asociaciones - Tablas

Afiadircampo v

Despivotar

Pedidos.IDTransportista

Seleccionar datos

Ahadir campo calculado (-]

e
Nombre

Afio

Categoria de funciones

Funciones de fecha

WeekName

WeekStart

Year

YearEnd

YearStart

S v E i

me

Crear

Figura 21. Creacion de periodos por medio de campos de fecha.

Fuente: Elaboracion propia.
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Disefio de indicadores graficos.

Un usuario con conocimientos basicos de Excel puede generar graficos de nivel estratégico
sin la ayuda de un analista de sistemas de manera rapida e intuitiva. Los campos cargados
por el presente estudio de investigacién o los cargados por los usuarios (propias fuentes de
informacidn) se encontraran disponibles para ser utilizados de manera dinamica el ejercicio
solo consta de arrastrar el campo hacia el marco de trabajo y la plataforma sugerira un tipo
de grafico o el usuario puede seleccionar la clase de grafico a mostrar, algunos de los graficos

requieren un campo dimension y un campo de medida.

Centro de control de Qlik Sense Desktop *Dondevivir - Mi
= - — -
@ v ||[=E v Guardar | Dondevivir & vz B o Minuevahoja &l v | < >

Campos q

QiBuscap Propiedades de hoja

Titul

Filtrar por tabla

‘ Todas las tablas

Ca

cantidadInmueble
Crear @

CantidadOrigen

Codigo Usuario

CodigoPerfil

Figura 22. Creacién de graficos.

Fuente: Elaboracidn propia.
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Pasos para crear grafico indicador

Paso 1: Seleccionar dimension.

. -
TN
Figura 23. Seleccionar dimension.
Fuente: Elaboracion propia.
Paso 2: Seleccionar medida.
= ar rvess S n
& o
) -
TR

Figura 24. Seleccionar medida.

Fuente: Elaboracion propia.
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Paso 3: Visualizar gréfico.

Figura 25. Vista de grafico construido.

Fuente: Elaboracién propia.

Autoservicio de una aplicacion publicada

Los proyectos de inteligencia de negocio requiere de conocimientos informaticos avanzados,
herramientas como Qlik Sense hace posible que cualquier usuario con conocimientos basicos
en Excel pueda desarrollar su propia aplicacion en base a una construida y en produccion,
mediante el duplicado de hoja (ver Figura 27 y Figura 28), lo cual permite integrar una
fuente de informacién y realizar su propio analisis en su marco de trabajo
independientemente a los usuarios que consuman la aplicacion en produccién de esta manera

se ahorra tiempo, horas hombre.



Dupicar

Figura 26. Duplicado de interfaz en produccion para analisis del usuario.

Fuente: Elaboracidn propia.

Hojaz

crnmenras | [0
 Hojas corparativas (7)

Figura 27. Vista de hojas en el marco de trabajo de usuario independiente a la aplicacién

en produccion.

Fuente: Elaboracion propia.
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Gobierno de datos

Qlik Sense provee de aplicaciones para que el area de Tl pueda administrar de manera
adecuada el despliegue de las aplicaciones publicadas por los analistas de Bl o por los
propios usuarios. También cuenta con informacion de administracion de usuarios,
aplicaciones, seguridad, conexiones a base de datos, conexién a active directory,
aplicaciones mas usadas, etc. Con dicha herramienta se controla de manera eficiente y se

mantiene el servicio disponible para todos los usuarios.

Top 50 Apps Top 58 Users

Max Concurrent Users & Avg Session Duration &

22 0:15:32

—— s hacamasi oni i I I I I I I 11 I

. 42 .

User and App Count Trend
o Users

Figura 28. Aplicacion de medicion de desempefio del servidor y usuarios de Qlik Sense.

Fuente: Elaboracion propia.
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Desarrollo de tablero de control para optimizar toma de decisiones

Proceso de negocio y analisis

Temas Analiticos

Andlisis Inferidos

Proceso de negocio

Comentarios

Informacién
historica de las
ventas realizadas
segun paquetes

Venta de anuncios

Por paquete
individual, Agencia,
Proyecto

Informacién
histérica de las
ventas por tipo de

Venta de Anuncios

Por perfil, afio y
mes

personas interesadas
por publicacién

operacion
Informacion Venta de anuncios | Por distrito y estado
e historica de las de anuncio

Planificacion

ventas y

cumplimiento de

ventas

Informacion Venta de anuncios | Por seccion de la

histdrica de los web, por ubigeo,

interesados por tipo de inmueble,

anuncio por afio, mes

publicacion

Geo referencias de | Venta de anuncios | Por Departamento,

las ventas realizadas Proyecto, mes, dia

KPI de Visitantes Venta de anuncios | Por publicacion,

del portal, Vistas perfil, afio, mes 'y

Unicas y paginas dia

visitadas

Cantidad de Venta de anuncios | Por afio, mes y dia
Reportes

Kpi de contactos en
Lima y callao

Venta de anuncios

Por departamento,
distrito, afio, mes,
dia.

Cuadro 4. Andlisis en base a entrevista.

Fuente: Elaboracidn propia.
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Matriz Procesos / Dimensiones

Proceso de negocio Venta de anuncios

Dimensiones

Anuncio X

Estado aviso X

Paquete venta X

Proyecto X

Estado proyecto X

Tipo pago X

Tipo inmueble X

Sub Tipo inmueble X

Contacto X

Ubigeo X

Usuario X

Tiempo X

Cuadro 5. Matriz proceso de dimensiones.
Fuente: Elaboracion propia.
Requerimientos
Cédigo | Requerimiento \

REQ1 Visualizar las ventas obtenidas por fecha, categoria y perfil.

REQ?2 Visualizar la cantidad de visitas que tiene el portal por fechas.

REQ3 Visualizar las ventas realizadas por tipo de publicacion por fechas.

REQ4 Visualizar la cantidad de contactos interesados en los anuncios por fechas.

REQ5 Visualizar las ventas realizadas por perfil de cliente y por fecha.

REQ6 Visualizar las ventas obtenidas y el cumplimiento de la meta por distrito.

REQ7 Visualizar indicador de global de los avisos por estado.

REQS8 Visualizar el detalle de los anunciantes con datos generales y cantidad de
publicaciones y contactos obtenidos por fechas y categoria.

REQ9 Visualizar indicador de contacto obtenido por perfil, tipo de inmueble y
fecha.

REQ10 Visualizar indicador grafico de barra de los contactos obtenidos por las
secciones de contacto del portal.

REQ11 Visualizar indicador grafico de los contactos obtenidos por Distrito y
fecha.

REQ12 Visualizar detalle de contacto de los interesados en los anuncios
resaltando el tipo de inmueble y los mensajes enviados por los
formularios de contacto.

REQ13 Visualizar detalle georreferenciado por distrito, departamento de los
anuncios publicados en el portal.

Cuadro 6. Listado de requerimientos.

Fuente: Elaboracion propia.



Modelo Dimensional

Dimensién anuncio
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Atributo Descripcion Ejemplo
%IDANuUNcio Cddigo autogenerado 1
Anunciocodigo Caodigo interno del anuncio 654
AnuncioFechaRegistro Fecha de registro del anuncio 10/12/2017
AnuncioTitulo Titulo del anuncio Venta de casa
AnuncioTelefono Teléfono del anuncio 987654321
AnuncioOrigen Origen web

Cuadro 7. Descripcion dimensién anuncio.

Fuente: Elaboracion propia.

Dimensién estado anuncio
Atributo Descripcion Ejemplo
%IDEstadoAviso Cadigo autogenerado 1
EstadoAvisoCodigo Cadigo interno del estado anuncio | 654
EstadoAvisoDescripcion Descripcion del anuncio publicado

Cuadro 8. Descripcidn dimension estado de anuncio.

Fuente: Elaboracion propia.

Dimension tipo de inmueble
Atributo Descripcion Ejemplo
%IDTipolnmueble Cadigo autogenerado 1

TipolnmuebleCodigo Cadigo interno del tipo de inmueble | 654
TipolnmuebleDescripcion Descripcion del tipo de inmueble Casa
Cuadro 9. Descripcion dimension tipo inmueble.
Fuente: Elaboracion propia.
Dimensién Sub tipo de inmueble
Atributo Descripcion Ejemplo
%IDSubTipolnmueble Cédigo autogenerado 1
SubTipolnmuebleCodigoSub Cadigo interno del Sub tipo de 654
inmueble
SubTipolnmuebleCodigo Cadigo interno del Sub tipo de 987

inmueble

SubTipolnmuebleDescripcion

Descripcion del sub tipo de
inmueble

Casa de playa

Cuadro 10. Descripcion dimension Sub tipo inmueble.

Fuente: Elaboracion propia.




Dimensién contacto
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Atributo Descripcion Ejemplo
%IDContacto Cadigo autogenerado 1
ContactoCodigoOrigenGA Cadigo interno del contacto 654

ContactoDescripcionGA

Descripcion del contacto

Formulario Top

Cuadro 11. Descripcion dimension contacto.

Fuente: Elaboracidn propia.

Dimension ubigeo

Atributo Descripcion Ejemplo
%IDUbigeo Cadigo autogenerado 1
CodDistrito Cadigo del distrito 71
Distrito Descripcion del distrito Lima
CodProvincia Cadigo de provincia 128
Provincia Descripcion de la provincia Lima
CodDepartamento Caédigo del departamento 1
Departamento Descripcion del departamento Lima
CodPais Cadigo del pais 1
Pais Descripcion del pais Pert

Cuadro 12. Descripcion dimension ubigeo.

Fuente: Elaboracién propia.

Dimensién tiempo
Atributo Descripcion Ejemplo
%IDTiempo Cédigo autogenerado 1
Periodo Periodo 102017
ARo Afio 2017
Mes Mes Abril
Dia Dia 01

Cuadro 13. Descripcion dimension tiempo.

Fuente: Elaboracion propia.



Dimensién usuario
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Atributo Descripcion Ejemplo
%IDUsuario Cédigo autogenerado 1
UsuarioCodigo Caédigo interno del usuario 324
UsuarioTipo Tipo de usuario Agente
UsuarioNombre Nombre Alberto
UsuarioApellido Apellido Castro
UsuarioDocumento Documento de identidad 12345678
UsuarioCorreo Correo de registro correo@corre.com
UsuarioFechaRegistro Fecha de registro 10/10/2016
UsuarioRazonSocial Razon social de la empresa Imagina SAC
UsuarioTelefono Teléfono de usuario 987654321
UsuarioEdad Edad 25
UsuarioDireccion Direccién Av. Lima
UsuarioGenero Genero Masculino
UsuarioEstadoCivil Estado civil Soltero

Cuadro 14. Descripcion dimension Usuario.

Fuente: Elaboracidn propia.

Dimensién paquete de venta
Atributo Descripcion Ejemplo
%IDPaquete Cddigo autogenerado 1
PaqueteCodigo Cadigo interno del paquete 324

PaqueteDescripcion

Descripcion del paquete

Paquete bésico

PaquetePrecio

Precio del paguete

S/. 280

PaqueteTiempo

Tiempo de permanencia en portal

120 dias

PaqueteEstado

Estado del paquete

publicado

Cuadro 15. Descripcion dimension paquete de venta.

Fuente: Elaboracion propia.



Hecho del modelo
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Atributo Descripcion Ejemplo
%IDTiempo Cédigo autogenerado de tiempo 1
%IDANuUNcio Cadigo autogenerado de anuncio | 2
%IDTipolnmueble Cddigo autogenerado de tipo 3
inmueble
%IDUbigeo Cadigo autogenerado de ubigeo 4
%I|DEstadoAnuncio Cddigo autogenerado del estado | 5
del anuncio
%IDPaqueteNatural Cddigo autogenerado de paquete | 5
%IDUsuario Cadigo autogenerado de usuario | 5
%IDContacto Cddigo autogenerado de contacto | 5
Anios Afio de antigiedad del inmueble | 2
Area Area de perimetro de inmueble 200 m2
AreaConstruida Area construida del inmueble 100 m2
%IDSubTipolnmueble Coédigo autogenerado de sub tipo | 1

de inmueble

Cuadro 16. Descripcion del hecho del modelo.

Fuente: Elaboracion propia.

Logica de toma de decisiones

Tabla de Anélisis

Interrogante Dimensién Formas de analizar la dimension

¢ Que? Tipo (categorias) Categoria Afio Mes Dia
¢Quien? Publicaciones Estado de Mes Dia Afo

aviso
¢ Coémo? Origen contacto Perfil Afio Mes Dia
¢Cuéndo? Departamento Perfil Distrito Fecha Tipo de
Operacién

¢Donde? Contactos Distrito Perfil Afio Mes

Cuadro 17. Tabla de anélisis de dimensiones.

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla de indicadores

Indicador Medidas Estados
Total, de ventas SUM(Ventas) >20%
51% - 80%
>90%
Visitas al Portal SUM(Distinct IDVisitas) | >20%
51% - 80%
>90%
Visitas Paginas vistas SUM(Distinct >20%
GAVistas)
51% - 80%
>90%
Visitas Unicas SUM(Distinct >20%

GAVistasUnicas)

51% - 80%

>90%
Contactos SUM(Distinct >20%
IDContactos)
51% - 80%
>90%
Distrito de Lima If(Distrito= Lima,SUM( | >20%
Distrito)) _
51% - 80%
>90%
Meta de venta SUM(VentaDistrito) >20%
51% - 80%
>90%

Cuadro 18. Tabla de anélisis de indicadores.

Fuente: Elaboracidn propia.



Centralizando las fuentes de informacioén

Disefio ETL

Para comprender el proceso ETL se realizé el mapeo del proceso.
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Extraccion,

tranformacipon y carga

de |0 datos

Proceso ETL

Inicia

Fact_Anuncio

DIM_Anuncia DIk_Estadosnuncio DIM_uzuario DIM_paquete DIk _Tipolnmueble DIk _Cantacto
¥ 4 L
DIk_Ubigeo DIM_proyecto DIk_TIEMPO
FIr

Figura 29. Proceso ETL.

Fuente: Elaboracidn propia



Diagrama fisico de la base de datos transaccional
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Figura 30. Diagrama fisico de la base de datos transaccional.

Fuente: Elaboracion propia.



Diagrama del modelo estrella propuesto
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Figura 31. Diagrama de modelo estrella de la plataforma de autoservicio.

Fuente: Elaboracion propia.

XIDPagueteProyscto
PagquteProyectoCodigo
PaqueteProysctoDescripcion
PagueteProyectoPrecio

PagueteProysctoTiempo
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FaguetaigenteTizmpo
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> XIDPagueteNatural #
PaquateNaturalCodigo
PagusteNaturalDescripcion
PagueteNaturalPrecio

-

D_EstadoAviso

EstadoAvizoCodigo

EstadoAvisoDescripcion

XIDAnuncio #
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AnuncioFechaReg
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Disefio de la arquitectura tecnoldgica

ERP

Client Server Data
Manage, Analyze, Create Index, Calculate, Execute, APIs Files, RDBMS, Web, Big Data

Figura 32. Arquitectura tecnoldgica de la aplicacion.

Fuente: Elaboracion propia.
Fase de desarrollo de la aplicacién de inteligencia de negocios

Para el desarrollo de la aplicacién se utilizara las mejores précticas basadas en la herramienta
Qlik:

Desarrollo en 4 capas:

Fuente de

<Tabla».qud ansfc quw T<Tabla>.qvd

<Tabla>.qud X > T<Tabla».quvd

1 Fuentes 3 Extraccion 4QvD 5 Transformacion 4QvD 6 QlikMart 7 Aplicativos
rchivo Qlik Archi
i Base de Datos - Archivo Plano o Aqvw"'o O v a:;“;lv;p“w": 8::3;::‘ en servidor

Figura 33. Desarrollo en 4 capas QLIK.

Fuente: Elaboracion propia.
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Fase de extraccion: Primera capa de desarrollo, donde se consumira los datos de la base de
datos transaccional y otros desde las fuentes de datos originales. Donde se crea archivo de
la aplicacion con las técnicas especiales para almacenar la informacion sin hacer
modificaciones creando archivos con extension qvd, permitiendo asegurar la informacion en
la capa de Qlik en su lenguaje aql.

Fase de transformacion: En base en los archivos generados en la fase uno, producto de la
extraccion. En esta fase se aplica la I6gica de negocios y transformaciones de valores que
emplearan en el proyecto.

Fase QlikMart: Corresponde a la integracion de las tablas para generar un modelo de
datos asociativo que contempla la l6gica y mantendra en memoria la informacién.

Fase de interfaz de usuario: Contienen el modelo de datos asociativo proveniente de un

QlikMart y la interfaz del aplicativo.

Conexidn a Base de datos y Extraccion:

Crear nueva conexion (OLE DB)

Proveedor
| Mierosoft OLE DB Provider for SQL Server

Fuente de datos (ruta al archivo o nombre del servidor)

marina-1.cilotaxp 1dob.us-east-1.rds.amazonaws.com
Seguridad integrada Windows

El nombre especifico de usuario y su contrasena

Nombre de usuario

admin

Contrasefia

v Prueba correcta. Probar conexién

Base de datos

| cargar DondeVivir_Transaccional

Nombre
[ servigoraws|

Figura 34. Conexion a la base de datos DondeVivir transaccional de AWS.

Fuente: Elaboracion propia.



Carga de datos desde base de datos internas o externas
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® v = v Guardar | dv-prueba @ A%, || Cargardatos (®) E

Figura 35. Configuracion de variables de conexion y variables globales.

Fuente: Elaboracion propia.
Script de configuracién de conexion a base de datos y variables globales

SET ThousandSep=",";

SET DecimalSep="",

SET MoneyThousandSep="";

SET MoneyDecimalSep="",

SET MoneyFormat="S/.#,##0.00;-S/.#,##0.00";

SET TimeFormat="hh:mm:ss';

SET DateFormat='"D/MM/YYYY";

SET TimestampFormat="D/MM/YYYY hh:mm:ss[.fff]’;
SET FirstWeekDay=6;

SET BrokenWeeks=1;

SET ReferenceDay=0;

SET FirstMonthOfYear=1;

SET CollationLocale='es-PE";

SET CreateSearchindexOnReload=1;

SET MonthNames="ene.;feb.;mar.;abr.;may.;jun.;jul.;ago.;set.;oct.;nov.;dic.";

Trace 'Cadena de conexion para extrar datos de la BD DondeVivir transaccional’;
LIB CONNECT TO 'ServidoAWS';

Trace 'Configurando variables para almacenar Qlikmart';
SET vDFile="[lib://DIM/]};
SET vFFile="[lib://[FACTS/]

Trace 'Configurando variables de prefijo para QVD';



SETvD =D "
SET VF =F
SETVDT=D_T_,
SET vApp=DV_;

Trace 'Configurando variables de fecha para carga incremental de fact';
Set vFechalnicio="2017-01-01";
Set vFecha = DATE(Today() - 1,'YYYY-MM-DD);

Script de extraccion de hecho incremental F_Anuncios

Let vTableName="FactPrincipal’;
if FileSize('$(vFFile)F_DV_FactPrincipal.qvd’) > 0 then
Trace 'FactPrincipal se Incrementa el qvd’;
$(vTableName):
LOAD
IDAnNuncio,
IDCategoria as IDTipolnmueble,
IDDistrito,
IDEstadoAviso,
IDEstadoProyecto,
IDPaquete,
IDProyecto,
IDTipoTransaccion as IDTipoOperacion,
IDUsuario,
IDTipoTransaccionAct,
IDTipolnmuebleAct,
IDSubTipolnmuebleAct,
Anios,
Area,
AreaConstruida,
FechaCaducidadAviso,
FechaCaducidadProyecto,
FechaCreacionAviso,
FechaCreacionProyecto,
Latitud_Map,
Longitud_Map
FROM $(vFFile)/F_Anuncio.qvd(QVD) Where FechaCreacionAviso>='$(vFecha)’;
Else
Trace 'Session se crea qvd por primera vez de 0';
$(vTableName):
SQL
IDANuNcio,
IDCategoria as IDTipolnmueble,
IDDistrito,
IDEstadoAviso,
IDEstadoProyecto,
IDPaquete,
IDProyecto,

139



IDTipoTransaccion as IDTipoOperacion,

IDUsuario,
IDTipoTransaccionAct,
IDTipolnmuebleAct,
IDSubTipolnmuebleAct,
Anios,

Area,

AreaConstruida,
FechaCaducidadAviso,
FechaCaducidadProyecto,
FechaCreacionAviso,
FechaCreacionProyecto,
Latitud_Map,
Longitud_Map

FROM "DondeVivir_Transaccional."Anuncio” Where

FechaCreacionAviso>="$(vFecha)';
End If

Store $(vTableName) into $(vFFile)$(vF)$(vApp)$(vTableName).qvd,;

Drop Table $(vTableName);

Disefio de aplicacion de inteligencia de negocios
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Se mostraran los disefios propuestos para la plataforma de autoservicio para la toma de

decisiones del area de ventas de la empresa en estudio, la cual permitird mejorar las

estrategias de ventas basandose en informacion actualizada.

Inicio

La porta principal de la plataforma nos presenta una caratula acorde a la informacion, el dato

mas relevante es mostrado en la parte inferior el texto esta resaltado de color rojo y significa

la fecha de actualizacion de la informacion la cual por reglas de negocio se actualizara 3

veces al dia, mediante el proceso de administracion de Qlik Sense, el analista de Bl sera el

encargado de realizar esta configuracion.
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Plataforma de autoservicio para el area de ventas

DondeVivir

Actualizado hasta: 12/11/2017 10:00 a.m.

Figura 36. Portada principal de la plataforma.

Fuente: Elaboracion propia.

Dashboard
Esta hoja nos presenta la informacion de las ventas y el avance de las mismas basandose en
los indicadores mas relevantes que consideraron los usuarios principales, en la parte superior
nos muestra los filtros principales los cuales son a nivel de tiempo, perfil y categoria, lo que
nos permite obtener conocimiento de como fueron las ventas a través del tiempo y quienes
generaron mayor venta.

Como principal indicador se muestra el total de las ventas, seguido de indicadores
basados en informacién de google analytics para medir el desempefio del portal web.

Los graficos siguientes detallan la cantidad de publicaciones realizadas en el portal y

la cantidad de contactos alcanzados y la venta realizada por tipo de perfil.



Total de Venta S/. Visitas al Portal Paginas Vistas Visitas Unicas

4,608,346 42,428,773 317,001,640 15,942,437

Cantidad de Contactos

Sy

Figura 37. Dashboard principal de la plataforma de autoservicio.

Fuente: Elaboracion propia.

Avisos

Esta hoja nos presenta la informacidn de los avisos y el avance de las mismas basandose en
los indicadores de venta y meta de cumplimiento como principal grafico por distrito,
adicional a ello nos muestra el detalle de los avisos y sus estados en cantidades por

publicacién los filtros que se pueden aplicar son afio, mes, dia y distrito.
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Publicacionos Categeria Tipo Operacién Meta por Distrito Estado de Avisos

persit

Figura 38. Avisos concentra la informacion del desempefio de los avisos.

Fuente: Elaboracion propia.

Contactos

Esta hoja nos presenta la informacidn de los interesados en los avisos publicados en el portal
se puede analizar la informacion y que seccion es la mas utilizada, este conocimiento
permitird a los gerentes de producto ofrecer paquetes de ventas a las empresas, agentes y

personas la efectividad que presenta el portal a comparacion de sus competidores.



Publicaciones Categoria Contactos Contactos por oriy gen Contacto por Ubigeo
N ussas]
. v
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Figura 39. Contactos contiene la informacién del acercamiento de los clientes interesados

en una vivienda a través del portal.

Fuente: Elaboracidn propia.
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Geo referencias de los avisos
Para los analistas es importante tener mapeado los avisos de inmuebles destacados por
departamento, provincia y distrito, aplicando esta herramienta nativa de Qlik Sense se

aporta a un analisis con mayor detalle.

= e 5] ] 4 Edtar | Dondavivi-Ge = <

Figura 40. Publicaciones geo referenciado en mapa.

Fuente: Elaboracidn propia.
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Disefio de la aplicacion de inteligencia de negocios en dispositivos mdviles.

Dashboard

< Guardar

$/3088,800.00 $/318.,800.08

$/210.880.00 S/220,000.88
S/260.606.00 -
$/170,000.08

/8.8
£ DondeVivir- Dashboard )

Figura 41. Dashboard vista desde celular.

Fuente: Elaboracion propia.

Avisos

£ Guardar

Q &

Meta por Distrito

Figura 42. Avisos vista desde celular.

Fuente: Elaboracion propia.
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Contactos
< Guardar n ¥
Q Buscar en sus datos

45

Contactados

Contactos por origen

45,860.6

16,000.8

28,800.6

o

5,08
e

< DondeVivir- Contactos  »

Figura 43. Contactos vista desde celular.

Fuente: Elaboracidn propia.

< Guardar n
Q Buscar en sus datos

% Contactados

£ DondeVivir - Georefe...

Figura 44. Geo referencia vista desde celular.

Fuente: Elaboracion propia.
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5.8 Presupuesto

Se detalla el presupuesto estimado de inversion para el proyecto propuesto

Tabla 23

Presupuesto de los costos de la propuesta.

Costo Tiempo

Recursos Notacion Costo Total
Unitario  Mensual
Gestor de Proyecto S/. 3400,00 4 S/. 13600,00
Analista Bl S/. 3000,00 3 S/.9000,00
Especialistas  Analista Base de Datos S/. 2500,00 2 S/.5000,00
Desarrollador Qlik Sense S/. 2500,00 2 S/. 5000,00
Disefador Qlik Sense S/. 2500,00 1 S/. 2500,00
Total S/.35100,00
Infraestructura Servidor Qlik Sense S/. 1670 4 S/. 6680,00

Total S/.6680,00

Licencia de Windows Server S/. 1663,32 1 S/. 1663,32

Licencia de Qlik Sense S/.5976,00 1 S/. 5976,00
Licencias Enterprise

Licencia usuario Qlik Sense  S/. 150,00 10 S/. 1500,00

Licencia Targit (GA) S/. 300,00 1 S/. 300,00

Total S/.9439,32
Otros Utiles de oficina S/. 300,00 4 S/. 300,00
Total S/.1200,00

Costo total del presupuesto: S/. 52 419,32

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla 24

Distribucion de montos mensuales y la totalidad del costo de la propuesta.

Recursos Notacién Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Total final
Gestor de proyecto S/. 3400,00 S/. 3400,00 S/. 3400,00 S/. 3400,00
Analista BI S/. 3000,00 S/. 3000,00 S/. 3000,00
Especialistas  Analista Base de datos S/. 2500,00 S/. 2500,00
Desarrollador Qlik Sense S/. 2500,00 S/. 2500,00
Disefador Qlik Sense S/. 2500,00
Infraestructura
Servidor Qlik Sense S/. 1670 S/. 1670 S/. 1670 S/. 1670
Licencia de Windows Server S/. 1663,32
Licencia de Qlik Sense Enterprise S/.5976,00
Licencias
Licencia usuario Qlik Sense S/. 1500,00
Licencia Targit (GA) S/. 300,00
Otros Utiles de oficina S/. 300,00 S/. 300,00 S/. 300,00 S/. 300,00
Total Mensual S/.16 009,32 S/.13670,00 S/.14 870,00 S/.7870,00 S/.52419.32

Fuente: Elaboracion propia
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Figura 45. Diagrama de tareas del Proyecto

Fuente: Elaboracion propia.
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5.10 Flujo de caja en un plazo de cinco afios considerando tres escenarios
Escenario 1

Flujo de caja proyectado en periodo de 5 afios

Ao Ingresos Egresos

N Afos 5
1 S/. 600,000.00 S/. 400,000.00 Interes 5 00%
2 S/. 550,000.00 S/. 400,000.00 inv_ Inicial S/.40,000.00
3 S/. 400,000.00 S/.250,000.00 Proyecto S/, 52.419.32
4 $/.330,000.00 S/. 250,000.00 Total Inv. Inicial S/. 92,419.32
5 S/. 500,000.00 S/.300,000.00

Evaluacion 0 1 2 3 4 5
Econdmica
Ingreso S/. 600,000.00 S/. 550,000.00 S/. 400,000.00 S/. 330,000.00 S/.500,000.00
Egreso S/.92,419.32 S/. 400,000.00 S/. 400,000.00 S/. 250,000.00 S/. 250,000.00 S/. 300,000.00
Utilidad / pérdida -S/. 92,419.32 S/. 200,000.00 S/. 150,000.00 S/. 150,000.00 S/. 80,000.00 S/.200,000.00

\ COK \ 5.00% \ VAN | S/.586,208.36 | TIR \ 196% \ B/C | 179.00%




Escenario 2

Flujo de caja proyectado en periodo de 5 afios

Ao Ingresos Egresos
N Afos 5
1 S/.600,000.00 S/.400,000.00 Interés 5 00%
2 S/.550,000.00 /. 400,000.00 Inv. Inicial S/. 39,500.00
3 S/. 400,000.00 S/. 250,000.00 Proyecto S/.52.419.32
4 5/.330,000.00 S/.250,000.00 Total Inv. Inicial /. 91,919.32
5 S/. 500,000.00 S/. 300,000.00
Evaluacion 0 1 2 3 4 5
Econdémica
Ingreso S/.600,000.00  S/.550,000.00 S/.400,000.00 S/.330,000.00 S/.500,000.00
Egreso S/.91,919.32  S/. 400,000.00 S/. 400,000.00 S/. 250,000.00 S/. 250,000.00 S/. 300,000.00
Utilidad / -S/.91,919.32 S/. 200,000.00 S/. 150,000.00 S/. 150,000.00 S/. 80,000.00 S/. 200,000.00
perdida
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\ COK

5.00% |

VAN

[ S/.586,708.36 |

TIR

| 197% |

B/C | 181.11%




Escenario 3

Flujo de caja proyectado en periodo de 5 afios
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Ao Ingresos Egresos
N Afios 5
1 S/.600,000.00 S/.400,000.00 Interes 5 00%
2 S/.550,000.00 /. 400,000.00 Inv. Inicial S/ 39,000.00
3 S/.400,000.00 S/.250,000.00 Proyecto 5/ 52419.32
4 5/.330,000.00 S/.250,000.00 Total Inv. Inicial S/ 91,419.32
5  S/.500,000.00 S/.300,000.00
Evaluacion 0 1 2 3 4 5
Econdmica
Ingreso S/.600,000.00  S/.550,000.00  S/.400,000.00 S/.330,000.00 S/.500,000.00
Egreso -S/.91,419.32  S/.400,000.00  S/.400,000.00 S/.250,000.00  S/.250,000.00 S/.300,000.00
Utilidad / -S/.91,419.32  S/.200,000.00  S/.150,000.00  S/.150,000.00  S/.80,000.00 S/. 200,000.00
perdida
\ COK \ 5.00% \ VAN | S/.587,208.36 | TIR \ 198% \ B/C | 182.23% |
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5.11 Viabilidad economica de la propuesta

La presente propuesta se encuentra viable, ya que estd dentro de las condiciones
presupuestales de acuerdo con el nivel economico financiero de DondeVivir. El tercer
escenario expone resultados prometedores por contar con un valor actual neto de manera
positiva de S/. 587,208.36 y encontrarse en la expectativa esperada por la organizacion.
Asimismo, la tasa interna de retorno es de 198% se establece por margenes superiores a la
tasa esperada lo cual lo hace rentable y el Beneficio Costo es de 182.23% demuestra que el
beneficio es alto para la empresa.

5.12 Validacion de la propuesta

La propuesta fue validada por la aprobacion de los Ingenieros Luis Aguilar Campos
(Analista de base de datos), Martin Carrasco Sosa (Gestor de proyectos), Andy Espiritu
Olortegui (Analista de business intelligence), certificado la validez de la propuesta
“Desarrollo de la plataforma de autoservicio para la toma de decisiones del area de ventas

de la empresa DondeVivir, Lima 2017”. Por medio de juicio de experto.



CAPITULO VI

DISCUSION
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El enfoque de la investigacion esta dirigido al autoservicio para mejorar la toma de
decisiones del area de ventas. Para dicho fin Infomation Builders (2017) sostiene que la
analitica de Self Service pone la informacion de negocios disponible a los responsables que
realizaran una decision, maximizando la agilidad, ampliando la penetracion de la Business
Intelligence (BI) y reduciendo la dependencia del personal de TI. La propuesta inicial se
fundamento en base a la informacion cuantitativa recopilada en las encuestas realizadas a 40
personas. Se formuld la interrogante sobre la tecnologia empleada para el soporte de toma
de decisiones perteneciente a la organizacion, manifestando un nivel bajo de
aprovechamiento de la informacién la cual no se utiliza para mejorar el desempefio del area
respectiva, puesto que no existe informacién centralizada y no se encuentra disponible para
Su uso.

Adicionalmente a ello, en la presente investigacion se recopilo informacion
cualitativa basada en los instrumentos para las entrevistas a los expertos, Reyes (2015) donde
se coincide que la implantacion de una solucién de Business Intelligence en una compafiia
del rubro de retail, con el objetivo principal que la informacion se encuentre centralizada
para habilitar a las areas de logistica, comercio exterior e inventario, con el fin de optimizar
la rentabilidad la cual se aumenta cuando las decisiones son buenas referenciandose en base
a indicadores que definan la situacion de la empresa en la actualidad, esto era imperativo ya
que una solucién de inteligencia de negocios que permita generar valor con la explotacion
de la informacidn de manera oportuna y confiable.

La propuesta habilitara y solucionara la problematica actual por la que se encuentra
atravesando la empresa, Arita (2010) en concordancia una solucion Business Intelligence
habilita el analisis transversal de herramientas empleadas en el mercado. La propuesta de
desarrollo para mypes y pymes, en la cual tenia como objetivo optimizar la relacién con sus

principales clientes, generar planes estratégico para anticipar problemas que permitan a la
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empresa elegir decisiones adecuadas en el menor plazo posible, la cual cumple su proposito

al realizar reportes basandose en datos transaccionales y centralizando la informacion.

Con respecto a la tecnologia, las personas encuestados consideran que hay un nivel
regular en la tecnologia empleada en la organizacion el resultado refleja que la empresa no
aprovecha la informacién gestionada desde sus sistemas como son ERP, sistemas propios
de publicacion de avisos, etc. segun el analisis por medio de los colaboradores la deliberacion
de decision se hace basado a la experiencia de los gerentes lo que trae desventaja a nivel
empresarial, la empresa cuenta con el presupuesto para implementar una solucion

tecnoldgica que habilite la optimizacion de una oportuna la toma de decisiones.

En relacion a los procesos, los colaboradores encuestados han permitido conocer el
nivel medio obtenido, en efecto el resultado obtenido de la informacion proporcionada por
el area de ventas no esta documentada respetando las fases del proceso de venta y ninguna
estrategia es compartida en una coleccidn de bibliografias causando un descontento por parte
de los ejecutivos y una pérdida de tiempo ya que los trabajos que se realizan son manuales

dejando de lado la centralizacién de la informacion.

Por ultimo con respecto a la informacion, las personas encuestadas han permitido
conocer el nivel medio obtenido el resultado demuestra una falta de coherencia para agrupar
informacion y falta de calidad de la informacion han logrado que las decisiones se realicen
bajo préacticas obsoletas y de un nivel inferior para un mundo empresarial en constante
cambio, la propuesta permitira mantener la informacion disponible de la empresa a niveles

estratégicos.



CAPITULO VII

CONCLUSIONES Y SUGERENCIAS
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7.1 Conclusiones

La investigacion se centro en las conclusiones abstraidas de los colaboradores de la

empresa en estudio para conocer la problematica que afrontaba la empresa y demostrar las

soluciones accesibles que se podran mejorar en la empresa.

Primera. A través de las conclusiones obtenidas de los métodos cuantitativos como los
cualitativos se diagnosticé el problema que reiteradas veces afrontaba la empresa, la
cual contaba con muchos sistemas de informacién donde los interesados tenian que
acceder a cada uno y descargar un reporte estatico sin una presentacion de
indicadores a nivel gerencial y en el peor de los casos con data de meses pasados.

Segundo. La implementacion de la primera categoria el cual es plataforma de autoservicio
con la segunda categoria que es la toma de decisiones del area de ventas mejorara
significativamente los procesos en la empresa de tal manera que la plataforma
centralizara la informacion mas valiosa para el area de ventas y los principales actores
podran analizar la informacién de manera independiente afiadiendo otras fuentes de
informacidn de manera facil lo que permitira crear indicadores a medida; todas estas
mejoras seran respaldadas con la teorias de la investigacion para su mejor
comprension.

Tercero. La plataforma cuenta con un disefio limpio y sencillo de facil comprension,
adicional a ello los usuarios pueden tener la confianza que la informacién presentada
es directamente de los sistemas de informacion y que a partir de ello se podra
descubrir nuevos datos ya que cuentan con la disposicion de usar la informacion para
crear nuevos elementos graficos para mostrar los indicadores y responder a preguntas

sobre las ventas sin esperar semanas de desarrollo por parte del area de TI.
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Cuarto. La plataforma de autoservicio cuenta con un disefio donde se encuentran

georreferenciados las zonas o los lugares mas importantes para el negocio pudiendo

agregar mayor detalle de ubicaciones para un mejor analisis.

Quinto. La propuesta de disefio de la plataforma de autoservicio paso por un control de

Sexto.

validacion de juicio de expertos que dieron la aprobacion de los instrumentos de
diagnosticos los cuales fueron empleados en la propuesta de la presente
investigacion.

La evidencias de la propuesta tubo un disefio de una plataforma de autoservicio el
cual conto con los niveles de seguridad minimos para poder apreciar con detalle los

datos confidenciales de la empresa segun los requerimientos de la empresa.
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7.2 Sugerencias

Primera. Aplicar la propuesta basandose en la investigacion realizada y los resultados
viables que se han presentado, la implementacion de la plataforma de autoservicio
para la toma de decisiones mejorara y podra cambiar algunos procedimientos dentro
de la empresa de tal manera que se aprovecharia la informacion almacenada en cada
sistema y se integraria fuentes de informacion sin ningan esfuerzo o involucrando a
otra area.

Segundo. La plataforma de autoservicio para la toma de decisiones cuenta con informacion
principalmente de las ventas y de las intenciones de compra y comunicacién de los
clientes permitiendo retro alimentar estrategias del portal web para incrementar
audiencia.

Tercero. La informacidn a disposicion dentro de la plataforma de autoservicio se encuentra
respaldado por niveles de seguridad internos como externos, permitiendo al area de
TI realizar seguimiento de los movimientos de los usuarios lo que brinda una capa
de confiabilidad a los altos mandos.

Cuarto. La plataforma de autoservicio brinda la posibilidad de utilizar un mapa
interactuando directamente con los datos relacionados con las ventas, dicha
caracteristica se encuentra de manera nativa dentro de la aplicacion y guarda un
disefio estandar lo cual hace que se pueda visualizar desde cualquier dispositivo.

Quinto. La plataforma de autoservicio permitird tomar mejores decisiones e incrementar
estrategias para la empresa e integrar su uso de otras areas relacionadas con el fin de
compartir informacion beneficiosa e incrementar las ventas.

Sexto. La propuesta de una plataforma de autoservicio para mejorar la toma de decisiones
del area de ventas, permitira incrementar las ventas debido a que el conocimiento se

incrementara y se podra en practica decisiones basados en conocimiento.
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Titulo de la Investigacion: Desarrollo de una plataforma de autoservicio para la toma de decisiones del area de ventas de la empresa

DondeVivir, Lima 2017

Planteamiento de la
Investigacion

Obijetivos

Justificacion

¢De qué manera se mejoraria
la toma de decisiones del

area de ventas de la empresa
DondeVivir, Lima 2017?

Obijetivo general

Proponer una plataforma de autoservicio para mejorar
la toma de decisiones del area de ventas de la empresa
DondeVivir, Lima 2017.

Obijetivos especificos

Diagnosticar las ventas por zonas con mayor
demanda, Lima 2017.

Disefar una propuesta para la toma de decisiones para
el area de ventas basado en el autoservicio.

Disefiar una propuesta basada en la toma de
decisiones para el area de ventas bajo criterio de
localizacion preferida por los compradores.

Teorizar las categorias y sub categorias de los
indicadores de ventas.

Validar los instrumentos de investigacion para el
diagndstico y la propuesta a través de juicio de
expertos.

La finalidad de la investigacion es dar a conocer una
plataforma de autoservicio para la toma de decisiones de
la empresa DondeVivir, elaborar y brindar una
herramienta &agil y de féacil uso, donde puedan construir
todo tipo de métricas e indicadores sin la necesidad de
contar con la ayuda de TI, actualmente existen reportes
con informacion pasada es decir que si se desea plantear
alguna estrategia en tiempo real la organizacion no cuenta
con los recursos necesarios para ello, se sabe que la toma
de decisiones y estrategias son vitales para las empresas y
el no contar con las herramientas tecnologias significa una
desventaja frente a sus competidores. EI empleo de
diferentes metodologias y herramientas tecnoldgicas
permitira a los altos mandos tomar decisiones de manera
acertada y practica en tiempo real, con los indicadores se
pueden generar nuevas estrategias de marketing,
aumentando las ventas, audiencia, y preferencia de los
posibles compradores.

Metodologia

Sintagma y enfoque

Disefo

Método e instrumentos

Holistico y de Enfoque Mixto

Proyectiva y de Disefio no Meétodo: Analitico-Deductivo.

Experimental

Instrumentos: Encuestas y entrevistas
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Anexo 2: Matriz metodoldgica de categorizacion

Obj. Sub Unidad de | Técnica
Obijetivos especificos Categorias Instrumentos
general Categorias analisis S

Ficha de
Diagnosticar las ventas por zonas con Calidad del producto

mayor demanda, Lima 2017 entrevista

Ficha de

Disefiar una propuesta para la toma de
decisiones para el area de ventas basado
en el autoservicio.

Usabilidad evaluacion de

Entrevista

expertos

Disefar una propuesta basada en la toma
de decisiones para el area de ventas bajo
criterio de localizacién preferida por los
compradores.

Teorizar las categorias y sub categorias Tecnologia Cuestionario
de los indicadores de ventas.

Plataforma de autoservicio

Seguridad

Ficha de

Validar los instrumentos de
investigacion para el diagnostico y la
propuesta a través de juicio de expertos.

Procesos evaluacion de

Encuesta

expertos

Proponer una plataforma de autoservicio para mejorar la toma de
decisiones del area de ventas de la empresa DondeVivir, Lima
2017

Toma de decisiones del
area de ventas

Informacién
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Anexo 3: Instrumento cuantitativo

Por dimensiones:
Usabilidad Puntaj
Tecnologia Accesibilidad 1,23456 Niveles e
Disponibilidad Tecnologia Procesos Informacion
Deficiente 6-13 6-13 6-13
Documentacion
Conocimiento Reoul
Procesos Control 7,8,9,10,11,12 egular 14-22 14-22 14-22
Eficiente 23-30 23-30 23-30
Integridad
Confiabilidad Variable:
13,14,15,16,17,18 Percepcion de la toma de decisiones del area de ventas
Niveles Puntaje
Deficiente 18-41
Regular 42-65
Eficiente 66-90
Escala de Likert del instrumento: Siempre(5), Casi siempre (4), A
veces(3), Casi nunca (2) y Nunca (1)
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CUESTIONARIO PARA MEJORAR LA TOMA DE DECISIONES DEL AREA DE

VENTAS DE LA EMPRESA DONDEVIVIR

Estimado colaborador, este cuestionario tiene como objeto conocer su opinion sobre la toma

de decisiones del area de ventas en su centro de trabajo. Dicha informacion es

completamente andnima, por lo que le solicito responda todas las preguntas con sinceridad,

y de acuerdo a sus propias experiencias.

OBJETIVO: La finalidad del presente instrumento es la recopilacion de los datos respeto a

la tecnologia, procesos e informacion de la toma de decisiones de la empresa a Dondevivir.

INSTRUCCION: A continuacion, se le presenta una serie de preguntas las cuales debera

Usted responder, marcando una (x) la respuesta que considera correcta la cual esta

enumeradadel 1 al 5

1 2 3 4 5
Nunca A veces Normalmente Casi siempre Siempre
Sexo: Masculino ( ) Femenino ( )
Edad: 25-30 afios ( ) 30-35 afios () 35amas ()
Afios en laempresa: 0 - 2 afios () 3-5afios( ) 5-amasafios ( )
ey ASPECTOS CONSIDERADOS
. VALORACION
Dimension/Sub Categoria: Tecnologia
1 ¢Usted puede tomar una decisién visualizando los 5 3 4
reportes de ventas desde cualquier dispositivo?
9 ¢Para usted el disefio de una interface amigable lo 5 3 4
ayudaria a entender los indicadores del area de ventas?
3 ¢ Tiene usted restricciones en el acceso a los reportes de 5 3 4
toma de decision en el area de ventas?
4 ¢Usted considera que accede a la informacion necesaria 5 3 4
para tomar decisiones?
¢ Los reportes de los diferentes sistemas de informacién
5 con los que cuenta la empresa se encuentran a su 2 3 4
alcance?
5 ¢ Cree usted que la disponibilidad de la informacion 9 3 4
mejoraria la toma de decisiones?
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Dimension/Sub Categoria: Procesos

¢La documentacion del proceso de toma de decision es la

! mas adecuada para generar estrategias de venta? 4
¢Cuenta con la documentacion que permita conocer las

8 "y, 4
fases del proceso de toma de decision?
¢ Esté Usted familiarizado con los procesos de los

9 sistemas de informacion para obtener indicadores para la 4
toma de decision?
¢Usted ha recibido capacitacion del proceso para la toma

10 . . 4
de decisiones del area de ventas?

11 ¢Usted considera que se tiene un control sobre las 4
ventas?
¢Usted considera que se utilizan los indicadores que

12 . e 4
permiten controlar el proceso de toma de decisiones?

Dimensién/Sub Categoria: Informacién

¢Cuando usted accede a los reportes de venta la

13 |© . 4
informacion se encuentra alterada?

14 ¢Usted considera que la informacidn se mantiene integra 4
en todo momento?
¢Usted dispone de un sistema donde pueda visualizar

15 . - 4
toda la informacion de las ventas?

16 ¢Usted dispone de informacion actualizada que apoye a 4
la toma de decision?
¢ Usted considera que la informacion que maneja el area

17 | de venta es la adecuada? 4

18 ¢Usted confia en los indicadores de ventas que muestran 4

los reportes?




Anexo 4:

)

Fichas de validacion del instrumento cuantitativo 1

W\

Universidad
Norbert Wiener

CERTIFICADO DE VALIDEZ POR JUICIO DE EXPERTOS

AT MGOA € 40 2 %
o, @U{J ..... %\K’ ........... GO M} ..._..:..ldentlf'cado con DNI Nro...Z..7. 42{0? ............... Especialista
en.....*I’? g..L0n UN/CAC ..... Actualmente laboro en..... 725"/[€ ............ Ubicado en.. C2(AD (... Procedo a revisar la
correspo‘ndencna entre la categoria, sub categoria e item bajo los criterios:

Coherencia: El item tiene relacién légica con el indicador y la dimension/sub categoria.

Relevancia: El item es parte importante para medir el indicador y la dimension/sub categoria.
Claridad: La redaccion del item permitird comprender a la unidad de analisis.

Suficiencia: La cantidad de items es suficiente para responder al indicador y la dimensién/sub categoria.

Nt6 Categoria: Toma de decision del drea de Coherencia | Relevancia | Claridad | Suficiencia | Puntaje Sugerencias
ventas 1[2]3[41]2]3]4 [1[2]3]4]1]2]3]4
DIMENSION/SUB CATEGORIA 1: TECNOLOGIA i

1 ¢ Usted puede tomar una decision visualizando los , ‘ o[ ;(
reportes de ventas desde cualquier dispositivo? X

2 ¢ Para usted el disefio de una interface amigable lo [
ayudarfa a entender los indicadores del area de ventas? ‘ X )( ’){ | —
¢ Tiene usted restricciones en el acceso a los reportes de i

i toma de decision en el drea de ventas? X \/ /;z 9(,
¢ Usted considera que accede a la informacion necesaria |

4 para tomar decisiones? | X e 7< 0( !
¢ Los reportes de los diferentes sistemas de informacion i

5 con los que cuenta la empresa se encuentra a su >< % | V( 7( H
alcance? [
¢ Cree usted que la disponibilidad de la informacién | /

6 mejorarfa |la toma de decisiones? )< 9< | 0(. .7&,
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N Categoria: Toma de decisién del area de Coherencia | Relevancia | Claridad | Suficiencia | Puntaje Sugerencias
ventas 1[2]3]4 17234 [1]2][3]4[1]2]3]4]
DIMENSION/SUB CATEGORIA: PROCESOS

¢La documentacion del proceso de toma de decision es

7 la mas adecuada para generar estrategias de venta? [){ /‘/ r)/ D/
3 ¢ Cuenta con la documentacion que permita conocer las /< 0(
fases del proceso de toma de decisiéon? /)( QZ B
¢ Esta Usted familiarizado con los procesos de los
9 sistemas de informacién para obtener indicadores para la 0{ 7( {/‘{ /<
toma de decisién? &
10 ¢ Usted ha recibido capacitacién del proceso para la toma / 7/
de decisiones del 4rea de ventas? 7< V( ¢
¢ Usted considera que se tiene un control sobre las b(
U ventas? = [ 0(1 /( O I8
¢ Usted considera que se utilizan los indicadores que i
2 permiten controlar el proceso de toma de decisiones? ﬂé 9( 0( {
DIMENSION/SUB CATEGORIA: INFORMACION
¢ Cuando usted accede a los reportes de venta la ; y
13 informacién se encuentra alterada? 00 .95 .9( {
¢ Usted considera que la informacion se mantiene integra
14 en todo momento? 17( ﬂ( D( ‘O<
¢ Usted dispone de un sistema donde pueda visualizar i
15 toda la informacién de las ventas? 0( / / 3(
¢ Usted dispone de informacién actualizada que apoye a
16 | latoma de decisién? . XK P al 1|
¢ Usted considera que la informacion que maneja el area /
17| de venta es la adecuada? 0( .?( /{ /(
;, Usted confia en los indicadores de ventas que muestra
18 ¢ A X A L

los reportes?
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(Si el puntaje obtenido esta entre 1y 2 el experto debe de sugerir los cambios).

Y después de la revision opino que el instrumento @ No| debe de ser aplicado:

Sugerencias:

I D101 [T |1 R ————— D S O S A O e St e s st i i s i A i
2= Debeatadils. .. . veurimmsrs onmnsssomsdiisss i items en la dimension/sub categoria

3.- Cumple con los indicadores de evaluacion eStabIECIAOS: ... . ... ..eiieeeie e oot

Es todo cuanto informo;
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b s

Universidad
Norbert Wiener

CERTIFICADO DE VALIDEZ POR JUICIO DE EXPERTOS

Y0000 ‘JO"“ ........ vl SUWR%L\ ...... A % 0 SR identificado con DNI Nro.. /ﬂ / 52 3 4 1. Espccialista
en.. . ZNL:. BE.SISTEmA). .. Actualmente laboro en....... HEMEC. ... Ubicado en...LLMA......... Procedo a revisar la

correspondencia entre la categoria, sub categoria e item bajo los criterios:

Coherencia: El item tiene relacion logica con el indicador y la dimension/sub categoria.
Relevancia: El ftem es parte importante para medir el indicador y la dimension/sub categoria.
Claridad: La redaccion del item permitird comprender a la unidad de analisis.

Suficiencia: La cantidad de items es suficiente para responder al indicador y la dimension/sub categoria.

mejoraria la toma de decisiones?

Kiro Categoria: Toma de decision del area de Coherencia | Relevancia | Claridad | Suficiencia ' Puntaje | Sugerencias f
" | ventas 1/21374 1721304 [7[3[3]4}1]2][3]4] |
DIMENSION/SUB CATEGORIA 1: TEQNOL()G_TA =i
| ¢ Usted puede tomar una decision visualizando los
reportes de ventas desde cualquier dispositivo? >< )( i 5(
2 ¢ Para usted el disefo de una interface amigable lo ] |
ayudaria a entender los indicadores del drea de ventas? }( )< )( |
3 ¢ Tiene usted restricciones en el acceso a los reportes de |
toma de decision en el drea de ventas? \)( | )( )( !
4 ¢ Usted considera que accede a la informacién necesaria J
para tomar decisiones? )( )( e
¢ Los reportes de los diferentes sistemas de informacion
5 con los que cuenta la empresa se encuentra a su X )< 7\
alcance? B o ! 1
6 ¢ Cree usted que la disponibilidad de la informacién e( ){ X




de decisiones del drea de ventas?

¢ Usted considera que se tiene un control sobre las
ventas?

¢ Usted considera que se utilizan los indicadores que

Nr Categoria: Toma de decisién del area de Coherencia | Relevancia | Claridad
| ventas 1[2]3[4(1[2]3[4 [i[2]3]4
DIMENSION/SUB CATEGORIA: PROCESOS .
7 ¢l.a documentacion del proceso de toma de decision es ’ I |
la mas adecuada para generar estrategias de venta? )L -
8 ¢Cuenta con la documentacién que permita conocer las
fases del proceso de toma de decision? ) | X
¢ Esta Usted familiarizado con los procesos de los
9 sistemas de informacion para obtener indicadores para la
-toma de decision? )(
10 ¢ Usted ha recibido capacitacion del proceso para la toma ,(
LS
Y

G s s N IX

SR RN R

3

12 : or

permiten controlar el proceso de toma de decisiones? g RN
DIMENSION/SUB CATEGORIA: IN .

13 ¢, Cuando usted accede a los reportes de venta la ssenie
informacién se encuentra alterada? )( \( 3 3(
¢ Usted considera que la informacion se mantiene integra

14 en todo momento? 5( )( xe __,,D,(,

15 ¢ Usted dispone de un sistema donde pueda visualizar ’(

= toda la informacion de las ventas? \( | 2( . 4,

¢Usted dispone de informacion actualizada que apoye a

16 la toma de decision? >< . X . ?( .
¢ Usted considera que la informacion que maneja el area ;

17 de venta es la adecuada? \L )( . \L )

18 ¢ Usted confia en los indicadores de ventas que muestra L o( 'oL

los reportes?

r'e

i
|
i
|

RN K

Suﬁuenu am‘ _ I‘Llll_;lj e!
1]2]3 14}

I

fos

Sugerencias
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(Si el puntaje obtenido esta entre 1 y 2 el experto debe de sugerir los cambios).

=

Y después de la revision opino que el instrumento [Sg WM} debe de'ser aplicado:

Sugerencias:

1= Debede afiadir. . cosswmmmsmennintven DT NS O S D CATSZOTIA v v 8w S50 R 07t 5 i B Y S T o b ST i
2~ Debe afaditi v vosmamensvnnsmservaie TS TS e o A T T ST G S AT O s oo s Sl s A A S A

Es todo cuanto informo;

Firma



W

Universia;:j
Norbert Wiener

CERTIFICADO DE YVALIDEZ POR JUICIO DE EXPERTOS

Yo,{ %W e /@ ; &%.‘? 4.7 'Dﬁ L PR identificado con DNI Nro. 5 ‘/‘9"37 2 - T Especialista
#/‘/é@”’ P47 w767, Actualmente Taboro en..... (/S §20..... Ubicado en. &v/: 22q) £4°...Pr ocedo a revisar la
coucspondencm entre la categoria, sub categoria e item bajo los criterios:

Coherencia: El item tiene relacion logica con el indicador y la dimension/sub categoria.

Relevancia: El item es parte importante para medir el indicador y la dimension/sub categorfa.
Claridad: La redaccién del item permitira comprender a la unidad de analisis.

Suficiencia: La cantidad de items es suficiente para responder al indicador y la dimensién/sub categoria.

K Categoria: Toma de decision del area de Coherencia Re‘Ié"vancid Cldu_dad Suﬁucncm | Puntaje ; Sugerencias
" | ventas 102131411213 1[2‘3 4 ].21"4 I 1
DIMENSION/SUB CATEGORIA 1: TFCNOLOGIA . D e
| 2 Usted puede tomar una decision visualizando los ‘/ t / ! ] |
reportes de ventas desde cualquier dispositivo? x/ i | l/ |
9 ¢Para gsted el disefio dq una interface amigable lo \/ \/ / ! /
ayudaria a entender los indicadores del area de ventas? - | L I N
3 ¢ Tiene usted restricciones en el acceso a los reportes de \/ \/ \/ | /
i toma de decision en el drea de ventas? A % I T I " 3 B ! Y ] -
4 ¢ Usted considera que accede a la informacion necesaria \/ \/ \/ | ! l/ |
para tomar decisiones? 1V Yol 4 & i - i
¢;Los reportes de los diferentes sistemas de informacion j | | !
o con los que cuenta la empresa se encuentra a su . \/ \/ I
alcance? 7 e T !
6 ¢ Cree usted que la disponibilidad de la informacion \/ \/ \/ \/
mejoraria la toma de decisiones? o5 . -
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o Categoria: Toma de decision del area de Coherencia | Relevancia | Claridad | Suficiencia f Puntaje
" | ventas 1[2]3[4]1]2]3[ 4 [12[3]4[1[2]3 (4" _
DIMENSIC’)N/SUBv CATEGORIA: PROCESOS
7 ¢La documentacion del proceso de toma de decision es Y ‘/ | ' | \/
la més adecuada para generar estrategias de venta? polllotos B ¥ l L
3 ¢Cuenta con la documentacion que permita conocer las i \/ i i ! /
fases del proceso de toma de decision? v . i ! o
¢ Estéa Usted familiarizado con los procesos de los 1 : \/
9 sistemas de informacion para obtener indicadores para la \/ '/ i [
toma de decision? S O RN S STV
10 ¢ Usted ha recibido capacitacion del proceso para la toma ‘/ V I i / i
de decisiones del drea de ventas? . b VgL [
11 | ¢Usted considera que se tiene un control sobre las M !/ Ji o \/ !
ventas? A L ! A
2 ¢ Usted considera que se utilizan los indicadores que \/ \/ ‘ | \/ i
permiten controlar el proceso de toma de decisiones? ) i { )
DIMENSION/SUB CATEGORI 10N S
13 ¢ Cuéndo usted accede a los reportes de venta la [/ V [ ] \/ |
informacion se encuentra alterada? - owids : —
14 ¢ Usted considera que la informacion se mantiene integra / / | i \/ |
en todo momento? \’/ o e les it Lot S
15 ¢ Usted dispone de un sistema donde pueda visualizar ‘/ \/ | \/J
toda la informacion de las ventas? 4 ¥ (. - f ol .
16 | ¢Usted dispone de informacion actualizada que apoye a 1/ / } ; \/ |
la toma de decision? Lol 5
17 ¢ Usted considera que la informacion que maneja el area o \/ | : \/ |
de venta es la adecuada? V ) W S TS L [T
is ¢ Usted confia en los indicadores de ventas que muestra v’ \/ ; ’ / |
] 1 i t

los reportes?

‘Sugerencias
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(Si el puntaje obtenido esta entre 1 y 2 el experto debe de sugerir los cambios).

Y después de la revision opino que el instrumento LSV( LI\TO] debe de ser aplicado:

Sugerencias:

L= Debede afadif o mmmiimma s e DI NSTON SUD CACEOTIR e sty s s im0 5 A A T T S R A e AR i
2.- Debe afiadir s items e la diTn e NS TOn/SuD Al g O s e T T P S T S s S e s
3.~ Cumple con los indicadores de evaliacion estableCIAOR: ;. sovisseass osssuin e voseoss s s s e e R A h B sy o S B

Es todo cuanto informo;

Firma



Anexo 5:

Certificados de validacion de la propuesta

CERTIFICADO DE VALIDEZ DE LA PROPUESTA

Titulo de 1a inVeStigacion: .......oevvvveeriieimmiimmreiceeee £ .
Nombre de la propuesta: DESRNOO. D . DL FOLAN MR o SEsuitiv. DAL LA, OMA. dhn.. DECISIONES - T —————

b fo - VAU, OSSO v ssmamom s ssone identificado con DNI Nro.. G834 004 ... Especialista
en... buston, Dk f50needos ... Actualmente laboro cn.. E\..COMED .. Ubicado en.. tYMa ... Procedo a revisar la

correspondencia entre la categoria, sub categoria ¢ ftem bajo los crilerios:
Pertinencia: La propuesta es coherente entre el problema y la solucion.

Relevancia: Lo planteado en la propuesta aporta a los objetivos.
Construccién gramatical: se entiende sin dificultad alguna los enunciados de la propuesta. o
EER T : T | Pertinencia | Relevancia | Construccion |
; : gramatical Observaciones | Sugerenci

NO. | 8L {iiNO b e gl I BN

NO

s

n las ciencias

La propucsta se fundamenta e

<l <lal

I B i J
administrativas/ Ingenierfa, =
2 La propuesta estd contextualizada a la realidad en
estudio. e

N

3 | La propuesta se sustenta en un_diagnéstico previo.

Sk
/
N
Vv
Vv V
4 Se justifica la propuesta como base importanie de la L/ \/
investigacion aplicada proyectiva _M~__ RN, TSR S
5 La propuesta presenta objetivos claros, coherentes y \/ \/ l/
posibles de alcanzar. i - W I .
6 La propuesta guarda relacion con el diagndstico y \/ \/ \/
| responde a la problemitica — Y A—
7 Ta propuesta tiene un plan de accién e intervencion \/ \/ \/
bien detallado e S
3 Dentro del plan de intervencién existe un cronograma \/ \/ \/
detallado y responsables de las diversas actividades \/, ¢ / V/ L S

9 | La propuesta es factible y tiene viabilidad I

Mezme]

oM 09295002
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‘ 10 ,Es posible de aplicar la propuesta al contexto dcscril.ow v, ‘ Vv ’ l 1/ } , -

Y después de la revisién opino que:

Es todo cuanto informo;

.. Firma
P 1; 09195002,



CERTIFICADO DE VALIDEZ DE LA PROPUESTA

correspondencia entre la categorfa, sub categorfa e ftem bajo los criterios:
Pertinencia: La propuesta es coherente entre el problema y la solucion.

Relevancia: Lo planteado en la propuesta aporta a los objetivos.

Construccién gramatical: se entiende sin dificultad alguna los enunciados de la propuesta.

187

identificado con DNI I\Ial,‘o..Ll,S.@l(.q.LB .............. Especialista
(Hn Procedo a

revisar la

S i

R

Sugerencias -

i e
La propuesta se fundamenta en las ciencias

administrativas/ Ingenieria. N T
2 La propuesta estd contextualizada a la realidad en k/ \/ \/'

estudio. , / —— e
3 | La propuesta se sustenta en un_diagndstico previo. \/ V4 V4 e e o
4 Se justifica la propuesta como base importante de la \/ \/ \/

investigacion aplicada proyectiva oy

La propuesta presenta objetivos claros, coherentes y [/ Wi
5 . - \/ \/

posibles de alcanzar. YO N e e
6 La propuesta guarda relacion con el diagnéstico y \/ \/ \/

responde a la problematica , , et e
7 L.a propuesta tiene un plan de accién ¢ intervencién \/ \ \/

bien detallado /
3 Dentro del plan de intervencion existe un cronograma \/ \/ \V

detallado y responsables de las diversas actividades L. i —
9 | La propuesta es factible y tiene viabilidad \/ \, XV

USYTLF
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, 10 ’ Es posible de aplicar la propuesta al contexto descrito l RV I ‘ V I ' \/ ’ ’

Y después de la revision opino que:

Es todo cuanto informo;

Ysy (92 (7

Firma




189

CERTIFICADO DE VALIDEZ DE LA PROPUESTA

Titulo de la investigacion: - Desvoo\\a.. de.. Rluduonm. . Wio servieio. e Ju doma. Mo deersiomas ... el . svn . o g g

IS OIS e LR PERITEEUAT .o i 5 0 53735 P8 B 4 s A 3 S A4 90 T T S8 S SR UG W DR s

b VRO, T LR T Y —————— identificado con DNI Nro \0l03630 ... Lispecialista
en.. ANMLSe. v Buse, Dudes..... Actualmente laboro en.&). COMOTED oo Ubicado en..C&rcudy  WUMA Procedo a revisar la

correspondencia entre la categorfa, sub categoria e item bajo los criterios:
Pertinencia: La propuesta es coherente entre el problema y Ja solucion.

Relevancia: Lo planteado en la propuesta aporta a los objetivos.

Construccién gramatical: se entiende sin dificultad alguna los enunciados de la propuesta. B

se fundamenta en las ciencias

La  propuecsta .

1 I B e v
administrativas/ Ingenieria.

2 La propuesta estd contextualizada a la realidad en ”

estudio. ,

Vv

3 | La propuesta se sustenta en un_diagndstico previo.
Se justifica la propuesta como base importante de la

Sl il e el |2
5

4 investigacién aplicada proyectiva

5 La propuesta presenta objetivos claros, coherentes y
posibles de alcanzar.

6 La propuesta guarda relacién con el diagndstico y \/
responde a la problemadtica

7 La propuesta tiene un plan de accién e intervencion |, \
bien detallado

3 Dentro del plan de intervencion existe un cronograma
detallado y responsables de las diversas actividades v \“/

V.

9 | La propuesta es factible y tiene viabilidad

i S441036%0
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W , Es posible de aplicar la propuesta al contexto descrito ’ i\ l ’ 1\/” ’ v I ’_ . I

Y después de la revision opino que:

Es todo cuanto informo;
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Anexo 6: Evidencia de la visita a la empresa

El experto Luis Aguilar Campos, Analista de base de datos en proceso de validacion de propuesta
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Anexo 7: Evidencia de la propuesta

Toma de decisiones utilizando la plataforma de autoservicio

i
o isualizacidn de
71 Tableras de control

Mo

ﬁoﬂ

rcVO
verificacidn de
usuario

O

[P Ingresoala
plataforma de
Autosenicio

- Crear tablero

50

Autoservicio
del Usuario

Walidacidn de
Sistema

]

EEE — EE ------- : DatDS
dispanibles para

el usuario

Proces de toma de decisiones de la empresa DondeVYivir
Gerente

BD Dondebfivir
ETL




