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Presentacion

El presente trabajo de investigacion trata de una solucion de inteligencia de negocios
titulada "Propuesta de un Datamart para mejorar el proceso de toma de decisiones en la
empresa Cresko, 2016" el cual tiene como finalidad proveer a quienes corresponda con

informacion de calidad en poco tiempo y asi tengan las herramientas para decidir.

La problematica planteada se encuentra en el area comercial de la cual se procedio
a recolectar datos cualitativos y cuantitativos mediante entrevistas y encuestas para luego

ser procesados con herramientas estadisticos para una mejor interpretacion.

Luego de aplicar los instrumentos de recoleccion de datos en el area comercial, los
resultados arrojaron que el proceso de toma de decisiones no es el adecuado, debido a que
no se cuentan con herramientas que brinden informacion que aseguren la calidad y

disponibilidad.

La propuesta que se planteo fue elaborar un Datamart para el area comercial con el
fin de influenciar positivamente en las decisiones tomadas, agilizando la entrega de

informacion asi como también asegurando la calidad.
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Resumen

El area comercial de la empresa Cresko S.A. es la que mas tiempo emplea en la
elaboracion de reportes por su grado de dificultad, ocasionando muchas veces una entrega
tardia disminuyendo la capacidad de decision. En otras ocasiones el reporte entregado no
cuenta con la informacion requerida porque el sistema actual no brinda las facilidades ya

que es un sistema transaccional

La metodologia usada fue sintagma holistico y enfoque mixto, con tipo de
investigacion proyectiva no experimental, la unidad de analisis fue el area comercial de la
empresa Cresko S.A. a la cual se aplicaron los instrumentos de recoleccion de datos para
conocer la situacién actual de la obtencion de informacién y la toma de decisiones, luego
de haber aplicado las encuestas y entrevistas, se realizo la triangulacion de resultados y
diagnostico final, los resultados obtenidos indican que el proceso de toma de decisiones es
regular, esto se debe a que calidad de la informacién de los reportes no satisfacen lo
necesitado para poder decidir, del mismo modo la disponibilidad de la informacion

tampoco es la que se espera.

Luego de realizar la investigacion, los resultados indican que se debe implementar
técnicas de inteligencia de negocio (BI), y mediante un Datamart mostrar un tablero de
control con indicadores para el area comercial, asi como también disponer de reportes
mediante tablas dindmicas y elaborar un reporte gerencial cada periodo segun la necesidad

de los ejecutivos de la empresa.

Palabras claves: Informacién, sistema transaccional, toma de decisiones, calidad,

disponibilidad, Datamart, Inteligencia de negocios.
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Abstract

The commercial area of Cresko S.A. Is the one that uses the most time in the elaboration of
reports by its degree of difficulty, often causing a late delivery diminishing the capacity of
decision. On other occasions the report delivered does not have the information required

because the current system does not provide the facilities since it is a transactional system.

The methodology used was holistic syntagma and mixed approach, with type of
non-experimental projective research, the unit of analysis was the commercial area of the
company Cresko S.A. To which the instruments of data collection were applied to know
the current situation of obtaining information and making decisions, after having applied
the surveys and interviews, triangulation of definitive results and diagnoses was done, the
results obtained indicate that the decision making process is regular, it is necessary that the
quality of the information in the reports does not satisfy what is needed to be able To

decide, in the same way, the availability of information is not what is expected.

After conducting the research, the results indicate that business intelligence (Bl)
techniques should be implemented, and by means of a file display a control panel with
indicators for the commercial area, as well as having reports by dynamic tables and

Management report every period according to the need of the executives of the company.

Keywords: Information, transactional system, decision making, quality, availability,

Datamart, Business Intelligence.
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Introduccion

Las organizaciones hoy en dia van tomando decisiones constantemente que determinan
muchas veces el éxito o fracaso del negocio, es por eso que se debe realizar un estudio
previo de todas las ventajas y desventajas que implica. En base a esta necesidad surgen los
sistemas de apoyo que aumenta la probabilidad que la decision tomada sea las mas

conveniente.

Varias organizaciones ya cuentan con sistemas transaccionales con informacion de
sus operaciones del negocio, sin embargo no todas cuentan con sistema de soporte de

decisiones que permita explotar estos datos y convertirlos en conocimiento.

El objetivo es trasladar estos datos transaccionales a un nuevo modelo que permita
explotar los datos convertirlos en informacién atil para el empresa. Es alli donde surge el

concepto de Datamart la cual es la agrupacion de datos especificos sobre un tema en
particular de la organizacién cuya explotacion ayudara a los usuarios a tomar las decisiones

Correctas.

El presente proyecto de fin de carrera tiene como objetivo la construccién de una
Solucién de inteligencia de negocios mediante la implementacion de un Datamart para las
areas de sistemas para una empresa cuyo rubro es la importacién, y ventas de productos de
bienes de capital; de manera que permita a los usuarios finales tomar las decisiones

adecuadas sobre las ventas y el Personal de la organizacion.



CAPITULO1

PROBLEMA DE INVESTIGACION
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1.1  Problema de la investigacion

1.1.1 Identificacion del problema ideal

En la actualidad uno de los factores de éxito de cualquier empresa es la agilidad con la cual
puede tomar decisiones, viéndose en desventaja si este proceso es demasiado lento, la
demora se debe a que no cuentan con un facil acceso a la informacién necesaria,

implicando en ello, varios recursos y tiempo.

La capacidad para tomar decisiones rapidamente, a partir de un adecuado
conocimiento de la realidad del negocio asi como del mercado y sus tendencias,
actualmente se han convertido en una nueva fuente de ventaja competitiva. Si no hay un
adecuado control, es decir, si no se cuenta con indicadores actualizados de manera
oportuna con la finalidad de evaluar el estado actual del negocio, no se podra tomar

decisiones para tomar medidas correctivas en el menor tiempo.

La tecnologia, a través de los sistemas de informacién es de gran ayuda para poder
responder de manera rapida a las necesidades del cliente, y anticiparse a los cambios en el

mercado.

El mercado de consumidores siempre esta en continuo cambio, ahora son ellos los
que marcan la pauta de que productos son consumidos y que servicios son adquiridos,
generando con ello una cultura de ventas totalmente diferente, por lo tanto las empresas
han tenido la necesidad de implementar nuevas tecnologias de informacion por medio de

sistemas que les permiten generar informacion oportuna para la toma decisiones.
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CRESKO es una empresa que pertenece a la corporacion Ferreyros y esta orientada a la
comercializacion de maquinaria china. Actualmente la empresa cuenta con un sistema ERP
“Spring” donde se encuentra toda la informacién de las diferentes areas del negocio de la
cual se puede extraer reportes estandar y trabajar sobre ellas para obtener solo informacion

relevante para un area en especifico.

El area de ventas de CRESKO segun el tipo de productos que comercializa, esta
compuesta por dos divisiones la de maquinaria pesada y la de maquinaria liviana,
adicional a esto también comercializan productos complementarios como filtros vy

repuestos.

El &rea comercial es la que mas tiempo emplea en la elaboracion de reportes por su
grado de dificultad, ocasionando muchas veces una entrega tardia disminuyendo la
capacidad de decision. En otras ocasiones el reporte entregado no cuenta con la
informacién requerida porque el sistema actual no brinda las facilidades ya que es un

sistema transaccional

La gerencia comercial ha decido poner més énfasis en la venta de servicios como
reparaciones y contratos de mantenimientos sin descuidar las lineas de ventas, pero no
cuentan con la informacion necesaria para que puedan decidir donde enfocar los esfuerzos

y conseguir nuevos clientes.
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1.1.2 Formulacién del problema
¢De qué manera se puede mejorar el proceso de toma de decisiones en el area comercial de

la empresa Cresko?

1.2 Objetivos
1.2.1 Objetivo general
Proponer un Datamart para mejorar el proceso de toma de decisiones en el area comercial

de la empresa Cresko

1.2.2 Objetivos especificos
Diagnosticar la situacion actual del proceso de toma de decisiones y analizar las fuentes de

datos actuales.

Teorizar las categorias Datamart y proceso de toma de decisiones y sus

subcategorias aprioristicas y emergentes.

Disefiar una Datamart como una solucion de inteligencia de negocios.

Validar los instrumentos de recoleccién de informacion por parte de la técnica de

juicio de expertos.

1.3 Justificacion

La importancia de este proyecto radica en reducir el tiempo empleado en la elaboracion de
reportes e indicadores teniéndolos disponibles para que los ejecutivos del area comercial
puedan formular estrategias de ventas en un tiempo adecuado obteniendo asi una ventaja

importante frente a la competencia.
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1.3.1 Justificacién metodologica

Para lograr los objetivos de estudio, se acudidé al empleo de la investigacion holistica que
mediante la triangulacion de instrumentos como encuestas y entrevistas nos permitié tener
una perspectiva del contexto real actual y tener una apreciacion completa para poder juzgar

y luego se actuo segun la propuesta planteada.

1.3.2 Justificacion practica

La solucion propuesta mediante el trabajo de campo aplicando los instrumentos validados
y después de recolectar la informacion para el entendimiento del problema cubre la
necesidad de mejorar el manejo y la calidad de la informacidn, facilitando la extraccién de
informacidn relevante para el area comercial, lo cual impactara positivamente en la toma

de decisiones.



CAPITULO 11

MARCO TEORICO METODOLOGICO
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2.1 Marco teorico

2.1.1 Sustento teorico

La teoria general de sistemas (TGS)

La teoria clasica de los sistemas aplica matematicas clasicas o sea el calculo minimo.
Desea explicar principios aplicables a sistemas en general o a subclases definidas (p. ej.
sistemas cerrados y abiertos), a proporcionar técnicas para su investigacion y descripcion,

y aplicar éstas a casos concretos.

La teoria general de sistemas (TGS) fue desarrollada por Ludwing von Bertalanffy
tratando de encontrar una metodologia holistica que sirva como base para formar otras
teorias o fundamentos que sean aplicados en cada realidad o ciencia mas especifica.

Arnold y Osorio (1998):

En un sentido amplio, la Teoria General de Sistemas (TGS) se presenta como una

forma sistematica y cientifica de aproximacion y representacion de la realidad y, al

mismo tiempo, como una orientacion hacia una practica estimulante para formas de
trabajo interdisciplinarias. En tanto paradigma cientifico, la TGS se caracteriza por

su perspectiva holistica e integradora, en donde lo importante son las relaciones y

los conjuntos que a partir de ellas emergen. En tanto préactica, la TGS ofrece un

ambiente adecuado para la interrelacién y comunicacion fecunda entre especialistas

y especialidades. (p. 2)

La teoria general de sistemas afirma que la comprension de los sistemas solo se da
luego del analisis de los fenomenos como totalidades constituidas por partes que
interacttan entre si, donde son de gran importancia las relaciones, es decir un sistema no

podria ser descrito por sus partes separadas.
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En Hurtado (2011) indica que: “para West Churchman la T.G.S. es una manera de pensar
sobre los sistemas y de sus componentes”. (p. 3) Ademas propone conceptos universales

para un mejor entendimiento.

Para que la TGS sea de entendimiento universal propone varios conceptos
generales que se han convertido en claves para el entendimiento de un sistema,

mencionaremos algunos que seran importante tenerlas claras para la presente tesis:

Sistema: Conjunto de elementos que interactlan entre si para alcanzar un objetivo
en comun.

Ambiente: Son las condiciones externas que influyen en el comportamiento de un
sistema

Modelo: Es la representacion de un sistema real, disefiado por un observador para
un mejor entendimiento de un sistema complejo.

Entrada: Son los elementos o podria decirse la materia prima que un sistema
necesita para cumplir sus objetivos

Proceso: Etapa donde las entradas son convertidos o transformados para que el
sistema pueda cumplir con su objetivo

Salida: Es el resultado de las entradas transformadas, es decir es el producto final

de un sistema
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Figura 1. Proceso de conversion de un sistema

De la TGS se desprenden otras tendencias como la cibernética (N. Wiener), la

dindmica de sistemas (J.Forrester) y la teoria de la informacion (C.Shannon y W.Weaver).

La cibernética fue desarrollada por Norbert Wiener en 1961, es la ciencia que
estudia las trasferencias de informacidn para el control y organizacion de los sistemas y de

la interrelacion hombre-maquina.

Esta teoria no se ha limitado al complejo industrial o militar. Los politicos suelen

pedir que se aplique el enfoque de sistemas a problemas inevitables, tales como la
contaminacion del aire y el agua, la congestion de trafico, delincuencia juvenil y el crimen

organizado, la planeacion de ciudades.

Se diria, entonces, que una teoria general de los sistemas seria un instrumento Gtil al
dar, por una parte, modelos utilizables y trasferibles entre diferentes campos, y evitar, por
otra, vagas analogias que a menudo han perjudicado el progreso en dichos campos. Es por
ello que para poder aplicar los conceptos fundamentales de la TGS se debe elegir uno de

los dos marcos de referencia.
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El primer marco de referencia consiste en buscar reducir los sistemas a un numero
manejable, esto se podria lograr construyendo modelos tedricos que puedan ser utilizados
en diferentes disciplinas. Es decir encontrar similitudes en las teorias de diferentes

disciplinas y desarrollar métodos aplicables por varias de ellas.

El segundo marco de referencia consiste en un ordenamiento jerarquicamente segun

la complejidad de sus componentes.

La teoria de la Informacion
Esta teoria fue desarrollada en un articulo por Claude Shannon en 1948 donde presenta
algunas ideas de como medir la informacion e identificar las formas para mejorar la

eficacia de la transmision.

Para Dougglas Hurtado la teoria de la informacion es la ciencia que se encarga de
estudiar el manejo que se le da a la informacion, como contribucion a la organizacién vy al

cumplimiento de los objetivos de los sistemas. (Hurtado, 2011)

El Dr. Mario Perez en su articulo fundamentos basicos de la teoria de la
informacion concluye que los problemas que se tratan de corregir con la teoria de la
informacion de Claude Shannon se concentran en base a temas de cémo se puede ahorrar
tiempo y dinero en la transmision de informacion, también en el disefio y el uso de canales
que permitan transmitir la mayor cantidad de informacién, y encontrar codigos apropiados
compatibles con el canal, asi como también en la reproduccion de forma exacta o similar.

(Perez, 2001)
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Para medir la cantidad de informacion se usa el concepto de Entropia, para la teoria de la
informacidn la entropia es el grado de incertidumbre de un sistema, cuando mayor sea la
entropia mayor también el grado de eleccion y mayor la informacién comparado con el
mensaje que se quiere dar. Por ejemplo cuando lanzamos una moneda al aire tenemos 2
posibilidades pero al final solo tendremos 1 mensaje, matematicamente se determina de la

siguiente manera:

H = Log, (himero de posibles mensajes) => H Log, (2) =1

Warren Weaver tuvo gran influencia en la primera parte de la teoria de la
informacidn, esta seccion de la teoria fue muy recibido por la comunidad cientifica porque
no solo presenta un modelo matematico de informacién util para los ingenieros, sino que
da conceptos claros de comunicacién y su utilidad para la trasferencia de informacion y de

como influencia en el receptor.

Para Weaver en “The mathematical theory of communication” sefala que para que
exista comunicacion, la informacién dada por el receptor debe de influenciar de alguna

manera en el receptor. (Shannon & Weaver, 1981)

Desde el punto de vista de Weaver un sistema de informacion puede ser

representada de la siguiente manera:
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Figura 2. Sistema de informacion

Si bien es cierto este modelo matematico solo puede medir la informacion y
explicar como se transfiere, no se encuentre preparada para discriminar que es lo que se
transmite, sin embargo, se debe reconocer que estos dos ingenieros han supuesto, no solo
el punto de arranque, sino también la fundamentacion tedrica necesaria para que el resto de
los investigadores puedan seguir las investigaciones acerca de la comprension de la

comunicacion e informacion.

2.1.2 Antecedentes

Antecedentes nacionales

En la investigacion de Moreno (2013) de la Pontificia Universidad Catdlica del Perq,
elabora un Datamart desde el andlisis hasta la implantacién dirigida para el area de ventas
y recursos humanos de una empresa exportadora e importadora de productos alimenticios
en la cual el objetivo es integrar toda la informacion de las diferentes base de datos a un
nuevo modelo que permita explotarlos para convertirlos en informacion util para los
usuarios y puedan tomar decisiones mas acertadas. La recoleccion de informacion fue a
través de entrevistas a las 2 areas en estudio, obteniendo como resultado que en el area de

ventas ha aumentado el sobre stock de productos debido a la produccion masiva lo que ha
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Ilevado al remate o incluso a la eliminacion de la comercializacion de estos productos, por
otro lado en el area de recursos humanos no cumplen su horario de trabajo y excede la
cantidad de licencias y la cantidad de horas extras. Finalmente la implantacion del
Datamart paso la etapa de pruebas lo que quiere decir que cumple con los requerimientos y
soluciona el problema planteado. Podemos decir que la relacidn con la presente tesis es que
ambos proponen un sistema de inteligencia de negocios para mejorar la calidad de la

informacion en el area comercial

En la tesis de Rojas (2014) implementa un Datamart en base a la metodologia de
Ralph Kimball con la finalidad de optimizar el proceso de toma de decision en el
departamento de finanzas de la contraloria general de la republica, los métodos utilizados
para la recoleccion de la informacion son entrevistas personales y guia de observaciones
para finalmente lograr construir un modelo multidimensional mostrando consultas pre
elaboradas y también la flexibilidad para que el usuario realizar nuevas consultas,
obteniendo como resultado de las observaciones realizadas que cumple con los
requerimientos solicitados por el usuario, ademas cumple con una agil respuesta de
informacién por lo cual concluyen que se cumple con la hipétesis planteada de mejorar el

proceso de toma de decisiones del departamento de finanzas.

En cuanto Mérida y Rios (2014) proponen una plataforma de Big Data para la
gestion de la informacion en tiempo real orientado al sector turistico. La metodologia
aplicada es cualitativa por lo cual el método de recoleccion de datos fue a través de
entrevistas y como resultado se obtiene una plataforma de big data de 2 capas segun el
grado de complejidad y poder obtener resultados en tiempo real, presentando la

informacion tanto en una intranet del negocio como via web y aplicacion mavil, de esta
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manera asegura una alta disponibilidad de la informacion, por ultimo recomienda antes de
la implantacién, realizar un analisis en seguridad de la informacion y la ley de proteccién

de datos personales.

En la tesis de Guillén (2012) de la Universidad Privada del Norte, Desarrolla un
Datamart dirigida para el area de tesoreria de la municipalidad provincial de Cajamarca en
la cual el objetivo general era ver en qué medida un Datamart mejorara la eficiencia en la
toma de decisiones para la adecuada distribucion de lo recaudado hacia las demas areas de
la municipalidad. El disefio de la investigacion es Pre-experimental Causal y la recoleccién
de informacion fue a través de una encuesta a 74 de las 117 areas de la municipalidad.
Finalmente el proyecto logra realizar la simulacion en una gama de reportes de analisis
gerencial que permite visualizar las recaudaciones obtenidas para las demas areas
existentes de la municipalidad. Podemos decir que la relacion con la presente tesis es que
en ambas partes se elabora un Datamart para mejorar la eficiencia de la toma de decisiones

solo que se aplica en diferentes areas.

Antecedentes internacionales

El trabajo de Padilla, Alvarado y Lozada (2011) elaborado en Ecuador en la cual propone
un plan operativo basado en la metodologia de Balanced Scorecard dirigida al area de
ventas de un empresa que fabrica y comercializa repuestos de cauchos tiene como
fundamento mejorar los margenes de ventas del area de ventas de la empresa CAUCHOS
INDUSTRIALES S.A., de la ciudad de Guayaquil. Este disefio de planeacion estratégica se
Ilevara a cabo mediante un proceso de medicion de indicadores mediante una base de datos
realizada en Access y luego importada a Excel para medir los objetivos estratégicos que

cumplan con las metas propuestas por el departamento de ventas, contribuira a ser mas
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eficiente y a la optimizacion de los recursos de publicidad y propaganda. La relacién entre
ambas tesis es que ambos son soluciones de inteligencia de negocios con las cuales

también podremos medir los objetivos mediante indicadores.

En la investigacion de Aimacafa (2013) elaborado en Ecuador elabora un Datamart
desde el analisis hasta la implantacion dirigida para la facultad de Ingenieria, Ciencias
fisicas y Matematicas en la cual el objetivo es poner a disposicion de las autoridades la
informacidn consolidada de modo que permite agilizar el proceso de analisis de datos. La
recoleccion de informacion fue a través de entrevistas a los stakeholders, observacion de
la informacion de la facultad. Sus resultados muestran que la mejor herramienta en
soluciones de Bl en software libre es Pentaho, llegando a implementar las herramientas

recomendadas, base de datos, ETL y software para la interfaz del BI.

En el trabajo de investigacion de Mijangos (2011) de Guatemala disefio un CRM
como un sistema de apoyo para la toma de decisiones con el objetivo de implementar
inteligencia artificial para optimizar un CRM haciéndolo mas eficaz y sirva como apoyo
para la toma de decisiones. Como resultado muestra una prueba con 10 clientes de los
cuales solo a 3 el sistema desarrollado decide darle un descuento segun las caracteristicas
del cliente. La relacion con esta tesis es que ambos tratan de apoyar a la toma de decisiones

y estan orientados al area comercial.

En la tesis de Rodriguez (2011) elaborado en Esparia, realiza el anélisis y disefio de
un Datamart para el seguimiento academico de los alumnos universitarios en la cual el
objetivo son: primero establecer un marco tedrico entre metodologias y conceptos para

conocer claramente los fundamentos de un Datamart y un Datawarehouse y segundo
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implementar un Datamart para seguimiento a los alumnos y prever posibles futuros
problemas. La recoleccion de informacion fue a través de entrevistas y encuestas a los
alumnos mostrando como resultado que se llegd a definir conceptos claros de inteligencia
de negocios. Ambas tesis esta orientadas a dar un valor agregado a través de una solucion

de inteligencia de negocios.

2.1.3 Marco Conceptual
Datamart
Un Datamart es una solucion de inteligencia de negocios que se especializa en un area

especifica de una organizacion.

Segin Rojas (2014) “es una Datawarehouse solo que mas pequefia; en otras
palabras, es una Datawarehouse orientada a algin tema. Los Datamart suelen ser usados
por un departamento o grupo de usuarios en una compafiia, para conjuntos definidos de
tareas”. (p.12) Un Datamart es una solucion de Inteligencia de Negocios que se focaliza en

un area especifica de alguna organizacion.

Se denomina Datamart al conjunto de datos estructurados que provienen de las
diferentes aplicaciones operacionales. Es un subconjunto de un Datawarehouse con un
alcance de contenido limitado, el cual es usado s6lo por un area especifica o un problema

particular de andlisis dentro de la organizacion. (Kimball, 2002)

Un Datamart es una base de datos departamental, especializada en el

almacenamiento de los datos de un area especifica. Se caracteriza por disponer la
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estructura Optima de datos para analizar la informacion al detalle desde todas las

perspectivas que afecten a dicho departamento.

Un Datamart, segun [IBM 1999], es un subconjunto del Datawarehouse, con un alcance de
contenido limitado. Este se usa para un solo departamento de una organizacion y/o un

problema particular de analisis dentro de la organizacion.

Datawarehouse

El Datawarehouse es como un punto focal que guarda en Unico lugar toda la informacién
atil proveniente de fuentes internas y externas. Antes de cargarse en el Datawarehouse, la
informacidn debe extraerse, depurarse y prepararse. Luego de integrar toda la informacién

debe de presentarse de una manera comprensible para el usuario. (Franco, 1997)

Un Datawarehouse es una coleccion de informacion creada para soportar las

aplicaciones de toma de decisiones.

Inmon (1994) “un Datawarehouse es una coleccion de datos orientados al tema,
integrados, no volatiles e historiados, organizados para el apoyo de un proceso de ayuda a
la decisiéon”. (p.24) El conjunto de tecnologias avanzadas capaces de analizar la
informacion de un Datawarehouse para entender sus tendencias y segmentar la

informacion o para encontrar correlaciones en los datos.

El Datawarehouse es un repositorio de datos y eventos que puede basarse en
estructuras relacionales o estructuras multidimensionales (cubos) en las que se almacenan

la informacion calculando previamente todas las combinaciones de todos los niveles de
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todas las aperturas de andlisis. Es como un producto cartesiano donde se almacena todas

las combinaciones posibles. (Kimball, 2002)

Un Datawarehouse, segun [IBM 1999] es un repositorio no volatil de datos,
transacciones, y eventos. Incluye data corporativa, operacional y externa. Los datos en el
Datawarehouse deben estar integrados, consolidados, seguros, y limpios para que sea una

fuente segura de soporte de decisiones y aplicaciones de informacion.

Business Intelligence

Kimball (2002) inteligencia de negocios (Business Intelligence) es una disciplina en la cual
se hace centro en el analisis de la informacion para la correcta toma de decisiones que le
permita a la organizacion cumplir con los objetivos de negocio. Inteligencia de negocios
engloba a aquellos procesos, tecnologias y herramientas para transformar datos en
informacidn, informacién en conocimiento y conocimiento en planes que conduzcan una

accion en beneficio del negocio.

La informacion multidimensional se puede encontrar en hojas de calculo, base de
datos, etc. Una herramienta de inteligencia de negocios debe ser capaz de reunir
informacion dispersa en toda la empresa e incluso en fuentes externas para asi

proporcionar la accesibilidad, disponibilidad que necesitan para analizar la informacién.

Sistema de soporte de decisiones - DSS
Los sistemas de soporte de decisiones, segun sus siglas en ingles son DSS (Decision
Support System) son sistemas que se han elaborado con la finalidad de proveer

informacion acerca del desempefio de la organizacién, también se puede decir que es una
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forma de evaluar el negocio o parte de él en un momento en el tiempo. La intencion de
evaluar el desempefio de la organizacion es poder tomar las decisiones adecuadas que nos
permitan superar algunas deficiencias, o aprovechar algunas oportunidades. (Kimball,

2002)

Segun [IBM 1999], un Sistema de Soporte de Decisiones (DSS- Decision Support
System) contiene todos los servicios y procesos, para seleccionar, manipular, y analizar
informacidn y presentar resultados. Debe de permitir acceso transparente a la data en varias
partes del Datawarehouse y proveer una interfaz comin para los diferentes grupos de

usuarios.

Un DSS también puede ser definido como un sistema computacional disefiado para
apoyar en los procesos de la toma de decisiones en una organizacion. Un DSS es la

ventana del usuario a los datos almacenados en el ambiente del Datawarehouse.

Proceso de toma de decisiones

En su libro “Las decisiones y su relacion con el tiempo”, Hernandez (2006) sostiene que en
las decisiones de las organizaciones deben existir, por lo menos, dos componentes
necesarios: la definicién de una meta a ser alcanzada y un medio o conjunto de medios
posibles para llegar a ella. En este sentido las decisiones en una empresa comprende la
definicién de objetivos de mediano, corto y largo plazo asi como también la elaboracién de

medios para alcanzarlos como las estrategias, procesos.

Los procesos de decision de los sistemas complejos pueden ser representados en un

modelo compuesto por tres subsistemas: un sistema de inteligencia encargado de la
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comprension y formulacion del problema, un sistema de concepcion encargado de la
resolucion y evaluacion de soluciones y alternativas y un sistema de seleccion encargado

de la eleccion de la accidn a tomar. (Le Moigne, 1990)

Lara (1991) dice que: “La funcién primordial de estos procesos de decision es
desencadenar secuencias de accion”. (p.23) Esas secuencias de accién generan
consecuencias que influencian las condiciones internas y externas desencadenando ciclos

repetitivos de decisidn-accion.

Blas Lara clasifica la decision en 4 principios basico: Las situaciones que provocan
las decisiones, El agente que la realiza, Las caracteristicas del acto de decision Las

consecuencias. (Lara, 1991)

Calidad de la Informacion
Calidad existe cuando lo ofrecido bajo un conjunto de normas que garanticen que el
producto cuente con los requisitos minimos en su elaboracion, haya alcanzado satisfacer en

su totalidad al usuario final.

Franco (1994) expone que: “Disponer de la informacion atil, mas que los
competidores, tenerla preparada antes, disponer de ella en el momento que se necesite en

un formato comprensible y utilizable, estos son los objetivos a lograr”. (p.14)

Segun Franco, en cuanto a la informacion en su libro “La Data warehouse”, se
presentan 3 problemas: la sobreabundancia, dificil de acceder y que no sea selectivo, y

recalca que estadisticamente el 27 % del tiempo de un ejecutivo, lo pasas buscando
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informacidn accediendo a ella y dandole formato. Toda la informacion, tanto externa como
interna, debe organizarse, coordinarse, integrarse y almacenarse para dar al usuario una

vision integrada y orientada al negocio. (Franco, 1994)

Para Morin (1996):
La estrategia lucha contra el azar y busca la informacion pero no se limita a esto,
trata también de utilizarlo, el azar no es solamente el factor negativo a reducir en el

dominio de la estrategia, es también la suerte a ser aprovechada. (p, 113)

De este modo, el problema principal es disponer de informacion de calidad para
promover entornos que permitan reducir los niveles de incertidumbre, asegurando el logro

los objetivos establecidos.

Disponibilidad de la informacion
Se refiere al acceso y utilizacion de la informacién y los sistemas de tratamiento de la

misma por parte de los individuos, entidades o procesos autorizados.

Segun la 1ISO 27000, informacién es todo aquel conjunto de datos organizados en
poder de una entidad que posean valor para la misma, independientemente de la forma en
que se guarde o transmita (escrita, en imagenes, oral, impresa en papel, almacenada
electrénicamente, proyectada, enviada por correo, fax o e-mail, transmitida en
conversaciones, etc.), de su origen (de la propia organizacion o de fuentes externas) o de la

fecha de elaboracion.
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La seguridad de la informacion, segun ISO 27001, consiste en la preservacion de su
confidencialidad, integridad y disponibilidad, asi como de los sistemas implicados en su
tratamiento, dentro de una organizacion. La informacion no se pone a disposicién ni se
revela a individuos, entidades o procesos no autorizados, manteniendo la exactitud y

completitud de la informacién y sus métodos de proceso.

Debido a que la informacién es uno de los activos mas importantes de toda
organizacion, requiere, junto a los procesos y sistemas que la manejan, ser protegida
convenientemente frente a amenazas que puedan poner en peligro la continuidad de los
niveles de competitividad, rentabilidad y conformidad legal necesarios para alcanzar los

objetivos de la organizacion.

2.2  Metodologia

2.2.1 Sintagma

La presente investigacién se basd en el sintagma holistico que se presenta como una
propuesta de investigacion global e integrador, la cual permiti6 realizar un diagnostico de
la situacion actual orientado hacia la generacion de nuevos conocimientos para poder
formular una propuesta adecuada e indagar los resultados luego de aplicar la metodologia.
En tal sentido el sintagma holistico nos permitié tener una mejor interpretacion del

contexto del problema en estudio.

Para Hurtado (2000) la investigacion holistica es:
Un proceso continuo que intenta abordar una totalidad o un holos (no el absoluto ni

el todo) para llegar a un cierto conocimiento de él. Como proceso, la investigacion
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trasciende las fronteras y divisiones en si misma; por eso, lo cualitativo y lo

cuantitativo son aspectos (sinergias) del mismo evento. (p. 98)

Este sintagma se caracteriza por ser un proceso continuo de logros por niveles y
objetivos sucesivos que va desde la observacion de las categorias aprioristicas, hasta la

indagacion de las categorias emergentes, para finalmente obtener el producto final.

2.2.2 Enfoque
El enfoque fue holistico considerando técnicas de analisis mixtos, que combinan enfoques
cuantitativos y cualitativos con instrumentos validados por juicio de expertos para realizar

la propuesta de la investigacion.

Segun Hernandez, Fernandez y Baptista (2010) “los métodos mixtos se combinan al
menos un componente cuantitativo y uno cualitativo en un mismo estudio o proyecto de
investigacion”. (p. 546) La discusion y triangulacion de los instrumentos cuantitativo y
cualitativo nos dara un mayor enfoque del problema en estudio y permitiran el desarrollo

de la propuesta solucion.

2.2.3 Tipo
La presente investigacion es de tipo proyectiva porque el objetivo final es una propuesta,
en la fase proyectiva el investigador disefia y prepara las estrategias y procedimientos

especificos para el tipo de investigacion que ha seleccionado.

En la investigacion holistica, los tipos de investigacion mas que modalidades

constituyen etapas del proceso investigativo universal. Esta caracteristica marca la apertura
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hacia la integracion de los diversos enfoques en las distintas disciplinas. Por otra parte, la
investigacion holistica le permite al cientifico orientar su trabajo dentro de una vision
amplia pero al mismo tiempo precisa, y le da apertura hacia la transdisciplinariedad, y
desde el tipo proyectiva, orientada al plan o propuesta de solucién, destinada a un estudio

profundo de la realidad o diagnostico de contexto. (Hurtado, 2001)

En este tipo de investigacion se elabora un modelo de propuesta solucion a un
problema real en alguna organizacion, partiendo de un diagnostico bien elaborado y

objetivos sucesivos.

2.2.4 Disefo

Para Herndndez, Fernandez, Baptista (2006) el disefio de la investigacion es de tipo no
experimental, ya que “no se manipulan ni se someten a prueba las variables de estudio. Es
decir, se trata de una investigacion donde no hacemos variar intencionalmente la variable
dependiente”. (p. 84) En el disefio no experimental solo se recolectd informacion a través
de los instrumentos cuantitativos y cualitativos que son las encuestas y entrevistas

respectivamente y luego se analiz6 y describio la problematica en estudio.

La investigacién también tiene un disefio transversal porque se realiza un estudio

puntual a través de la muestra en un periodo y tiempo determinado.
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2.2.5 Categorias y subcategorias aprioristicas y emergentes

Categoria 1 Categoria 2

Datamart Proceso de toma de decisiones
Subcategoria Subcategoria

Business Intelligence Calidad de la informacion
Datawarehouse Disponibilidad de la Informacion
Sistema de soporte de decisiones Asertividad de la decision

Categorias emergentes

Elaboracion de reportes, Relacion con el cliente.

Cuadro 1. Categorias y subcategorias aprioristicas y emergentes

2.2.6 Unidad de andlisis
2.2.6.1  Poblacion
La poblacion es el conjunto de individuos con caracteristicas comunes que podrian aportar

informacion sobre el tema en estudio. Tamayo (2007) define la poblacién como:

La totalidad de un fendmeno de estudio, incluyendo la totalidad de unidades de
andlisis o entidades de poblacién donde integran dicho fendmeno y que deben de
cuantificarse para determinado estudio integrado por un conjunto de entidades que

participan de una determinada caracteristica. (p.176)

La poblacién para esta investigacion estuvo conformada por 33 personas del area
comercial, post venta (servicios), responsable de Tl y el Gerente de Administracion y

finanzas.
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2.2.6.2 Muestra
La muestra es una seleccion de una porcion del total de la poblacion de los cuales a través
de entrevistas y encuestas recolectamos informacion relevante para el entendimiento del

problema. Para este caso nuestra muestra estara conformada por 20 personas.

Tabla 1

Muestra holistica para la investigacion

Muestra cualitativa Muestra cuantitativa
Gerente Comercial 1 _
Personal del area comercial,
Administradora de Ventas 1 servicios y gerente de 20
. administracion y finanzas
Gerente de Adm. Y finanzas 1
Total 3 Total 20

2.2.7 Instrumentos y técnicas
Los instrumentos y las técnicas de recoleccion de datos son recursos de un investigador
para obtener informacidén respecto a la categoria problema. Para esta metodologia

utilizaremos 2 instrumentos.

Técnicas Instrumentos
Tc Cualitativa: Entrevista Ficha de entrevista
Tc Cuantitativa:  Encuesta Cuestionario

Cuadro 2. Instrumentos holisticos de la investigacion
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Un cuestionario es, por definicion, el instrumento estandarizado que se utiliza para la
recogida de datos durante el trabajo de campo de algunas investigaciones cuantitativas,
fundamentalmente, las que se llevan a cabo con metodologias de encuestas. (Rodriguez y

Valldeoriola, 2009)

La técnica de entrevista consiste en la interaccion verbal entre dos o méas personas,
donde el entrevistador, mediante preguntas, obtiene la informacion de los entrevistados

sobre una situacion determinada. (Rodriguez y Valldeoriola, 2009)

2.2.8 Procedimientos y método de analisis

En la reduccion de datos se debe obtener informacion bibliografica y experiencia necesaria
para construir los instrumentos de recoleccion de datos como cuestionarios y entrevista con
la finalidad de conseguir datos del objeto de investigacion. Es muy importante que estos
instrumentos sean validados a juicio de expertos. Para la ejecucion de campo, se debe

solicitar la aprobacion a autoridades pertinentes para la aplicacion de los instrumentos.

En la fase de analisis de datos se utilizé para el tratamiento de la informacion el
programa estadistico de andlisis cuantitativo SPSS para obtener medidas de frecuencia.
Luego en el andlisis descriptivo se realizd una revision critica de los datos recolectados y
se clasificd de acuerdo a las categorias y subcategorias, después de ser clasificados se
realiz6 un andlisis y sistematizacién descriptiva de las conclusiones de acuerdo a la
categorizacion. Finalmente se realizaron las triangulaciones para establecer conclusiones y

la discusion.



2.2.9 Mapeamiento
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CAPITULO 111

EMPRESA
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3.1  Descripcién de la empresa

CRESKO S.A. es una empresa comercial fundada en Octubre del 2007 que pertenece a la
corporacion Ferreycorp y su razon de ser es la venta de bienes de capital de origen asiatico
entre ellos maquinaria pesada como cargadores frontales de la marca SEM, excavadoras
usadas de la marca Caterpillar, volquetes de la marca SHACMAN, etc. Y maquinaria
liviana como montacargas, tractores agricolas, grupos electrogenos entre otros ademas

comercializa productos complementarios como filtros y repuestos.

3.2 Marco legal de la empresa
Cresko es una mediana empresa con 70 empleados que opera bajo la forma juridica de
sociedad andnima en el régimen general. Su Actividad econdmica principal es la Venta de

bienes de capital y otros tipos de maquinaria y equipos.

3.3  Actividad econdmica de la empresa
Actividad econdmica principal de Cresko S.A. es la importacién y venta de bienes de

capital.

3.4  Proyectos actuales

Para una mejor sinergia administrativa, CRESKO se unird con una linea de ventas TREX
que pertenece a Ferreyros, esta linea de ventas comercializa grias y repuestos de la marca
TEREX, con el fin que la parte administrativa de Cresko atienda a las dos unidades

comerciales.
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Cresko tiene pensado poner més énfasis en la venta de repuestos y servicios tomando como
ejemplo a las otras empresas de la corporacion que han tenido éxito en estas lineas

sobretodo en la venta y contratos de servicios.

3.5  Perspectiva empresarial

Ser una empresa confiable dedicada a la comercializacion de bienes de capital con la mejor
relacién precio-calidad e insumos para los diversos sectores productivos del pais, con el
soporte de un equipo humano altamente motivado Yy calificado que se encuentre siempre
en basqueda de la satisfaccion de los clientes brindandoles un servicio con rapidez y

eficiencia.



CAPITULO IV

TRABAJO DE CAMPO
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4.1  Diagnostico cuantitativo
Tabla 2

Calidad de la informacion

Niveles Frecuencia Porcentaje
Bajo 4 20,0
Regular 16 80,0
Total 20 100,0

Calidad de la informacion

80

60

@
.E.
@
2 80 ,00%
o
20,00%
T
Bajo Regular

Calidad de la informacion

Figura 4. Grafico de barras de la calidad de la informacién.

En la tabla 2 y figura 4; de los 20 encuestados, el 20% manifestaron que la calidad de la
informacién en la empresa Cresko es bajo. Asimismo, el 80% consideraron que la calidad

de la informacion es regular.



Tabla 3

Disponibilidad de la informacion

Niveles Frecuencia Porcentaje
Bajo 1 5,0
Regular 17 85,0
Alto 2 10.0
Total 20 100,0

Disponibilidad de la informacién

Porcentaje

Bajo Regular

Disponibilidad de la informacion

Figura 5. Grafico de barras de la disponibilidad de la informacién.
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En la tabla 3 y figura 5; de los 20 encuestados, el 5% manifestaron que la disponibilidad de

la informacion en la empresa Cresko es baja. Asimismo, el 85% consideraron que la

disponibilidad de la informacion es regular y el resto considerd que es alta.
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Tabla 4

Asertividad en la decision

Niveles Frecuencia Porcentaje
Bajo 8 40,0
Regular 12 60,0
Total 20 100,0

Asertividad en la decision

60 ,00%

Porcentaje

T
Baijo Regular

Asertividad en la decision

Figura 6. Grafico de barras de la asertividad en la decision.

En la tabla 4 y figura 6; de los 20 encuestados, el 40% manifestaron que la asertividad en
la decision en la empresa Cresko es baja. Asimismo, el 60% consideraron que la

asertividad en la decision es regular.
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Tabla 5

Proceso de toma de decisiones

Niveles Frecuencia Porcentaje
Bajo 3 15,0
Regular 17 85,0
Total 20 100,0

Asertividad en la decisién

Porcentaje

85 00%

T
Bajo Regular

Asertividad en la decision

Figura 7. Grafico de barras del proceso de toma de decisiones.

En la tabla 5 y figura 7; de los 20 encuestados, el 15% manifestaron que el proceso de
toma de decisiones en la empresa Cresko es bajo. Asimismo, el 85% consideraron que el

proceso de toma de decisiones es regular.



4.2

Diagnostico cualitativo

N° | Propuesta de Sujeto 1 Sujeto 2 Sujeto 3 Codificacion | Subcategorias Conclusiones
la entrevista emergentes aproximativas
1 |¢En su | Si la| Al tener | No podria | SC1: Calidad | Elaboracién de | Para un buen seguimiento

apreciacion informacién informacién decidir con | Informacion reportes de objetivos se necesita
que problema | extraida no | incorrecta, los | respecto al reportes correctamente
podria fuera la | reportes que | presupuesto elaborados con
ocasionar al no | correcta, elaboro para la | para la compra SCZ_:_Toma de informacion de calidad
tener tendria una idea | gerencia de mercaderia | decisiones para elaborar indicadores
informacion equivocada de | comercial y que ayuden a los ejecutivos
confiable? los avances de | gerencia general sC3: a tomar decisiones

los objetivos de | serian incorrectas o acertadas en el momento

ventas desencadendndose Elaboracion de adecuado.

reportes

provocando que | en malas

tomara decisiones por

decisiones parte de gerencia,

incorrectas  y | tampoco  podria

quizd aplicaria | realizar un

esfuerzos a | seguimiento

donde no | adecuado a las

deberia.

ventas realizadas
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disponible.

N° | Propuesta Sujeto 1 Sujeto 2 Sujeto 3 Codificacion | Subcategoria Conclusiones aproximativas

de la S emergentes
entrevista

2 (;Cor'no Me parece que | No muy buena | Veo que en |SC3: Elaboracion | Con reportes correctamente
considera Ia podria porque a veces | varios reportes | Elaboracion de | de reportes elaborados segun lo necesitado por
estructura 'y mejorar la | no encuentro la | hay reportes. el usuario y el ejecutivo y que
!a .| estructura, informacién informacion cuenten con informacion de
Informacion porque los | necesitada en un | que no es _ calidad, facilitan el trabajo del
de ’)Ios reportes solo reporte, por | necesaria y SCL: C_a,lldad usuario reduciendo el tiempo de
reportes: tienen lo cual tengo | redundante, Informacion elaboracion de reportes finales

demasiadas que construir un | pero se puede
columnas reporte tomando | trabajar  con
genéricas y a | varios reportes | ellas.

veces del sistema.

irrelevantes.

3 ¢Qué tipos No he tenido | El problema que | Por lo general | SC3: Elaboracion | Actualmente es muy facil obtener
de problemas al | yo tengo es que | no hay | Elaboracion de | de reportes informacion de los reportes que
problema_s extraer a veces no | problema a la | reportes. estan disponibles, pero al tener
ha  tenido informacion, | encuentro el | hora de extraer reportes simples sin una buena
cuando es muy facil | reporte informacion, elaboracion y  estructura, la
_extrae .| extraer adecuado a lo | es muy simple. SC4: informacidn obtenida a veces no es
Informacion | ¢rmacion que necesito. Disponibilidad lo que se necesita.
de 105 | chando  esta de la
reportes? informacion
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N° | Propuesta Sujeto 1 Sujeto 2 Sujeto 3 Codificacion | Subcategoria Conclusiones

de la S emergentes aproximativas
entrevista

4 | ¢(Qué opina | El tiempo tampoco | Es rapido | La extraccion de | SC3: Elaboracion | El tiempo de extraccion
con es problema al | exportar informacién no es | Elaboracion de reportes de informacion no es
respecto al | extraer informacion | informacion,  la | problema, pero | de reportes. problema cuando se
tiempo de |de los  reportes | demora es | cuando se solicita encuentra el reporte con
respuesta disponibles, el | encontrar el | informacion al la informacion
cuando problema es cuando | reporte adecuado | &rea de sistemas si SC4: necesitada, sin embargo
extrae 0 | necesitamos mas |y si  no lo | hay que esperar un Disponibilida cuando necesitemos un
solicita informacion lo cual | encuentro lo | poco dependiendo d de_ la reporte mas complejo que
informacion | pasa muy seguido y | solicito al area de | de la complejidad. | Informacion no esté disponible en el
? hay que esperar. sistemas, lo cual listado el tiempo si se

también demora. convierte en un
problema.

5 ‘;leéles El mayor problema | Campafias de | Si nos demoramos | SC4: Relacion con | Al no poder decidir a
serian  los que puede pasar es | ventas retrasadas, | en decidir comprar | Disponibilida | el cliente tiempo a causa de no
problemas perder ventas a | mala relacion con | alguna mercaderia | d de la contar con la informacion
al qo_ poder causa de no tener la | el cliente. importante, la | informacién cuando se necesite se
gi;z';? a informaci_()n cuando entrega 'del equipo SC2: Toma de corre el gran riesgo ~de

' se requiera para al cliente se decisiones perder ventas, campafas
poder decidir a retrasaria de ventas retrasadas
tiempo. generando SC3: Relacion generando  incomodidad

incomodidad. con el cliente en el cliente, y afectando

la relacion.




55

N° | Propuesta de Sujeto 1 Sujeto 2 Sujeto 3 Codificacion | Subcategorias Conclusiones aproximativas
la entrevista emergentes
6 | ¢Qué opina de | Las decisiones | No  tenemos | Me parece que | SC2: Toma de | Elaboracion de | No  contamos con  una
las que tomamos | ninguna con toda la | decisiones reportes herramienta de toma de
herramientas | se basan en la | herramienta informacion decisiones, solo contamos con
empleadas en | informacion para la toma de | que guarda el un listado de reportes basicos
el proceso de | que tenemos y | decisiones, la | Spring SC3: que es parte del ERP Spring,
toma de | la Unica | Gnica podemos Elaboracion de estos reportes a veces no
decisiones? herramienta es | herramienta explotarla mas | [ePOrtes. cuentan con la estructura
el Spring el | que tenemoses |y  realizando requerida, sin embargo toda la
cual solo tiene | el Spring que | algunas informacién almacenada en el
reportes muy | solo  muestra | mejoras  nos ERP actual puede ser mejor
béasicos. algunos podria ser de explotada.
reportes  que | gran ayuda
ayudan  muy | para las
poco en las | decisiones que
decisiones. se tomen.




4.3  Triangulacién de datos: Diagnostico final

El mercado cada vez es méas dindmico y los ejecutivos necesitan de herramientas que
faciliten las decisiones que puedan tomar en busca de los objetivos del negocio, soluciones
del tipo de inteligencia de negocios que analice los datos y los convierta en informacion de
calidad para tomar una decision acertada. Es muy importante facilitar el trabajo y reducir el
tiempo de elaboracidn de reportes para que los ejecutivos dispongan de la informacion que

necesiten en el momento adecuado.

Sin embargo, segun la percepcién de 20 encuestados de la empresa Cresko la
realidad es diferente, tomando en cuenta los resultados cuantitativos obtenidos, la gran
mayoria representada por el 85% indicaron que en general el proceso de toma de
decisiones tiene un nivel regular, y el 15% piensan que tiene un bajo nivel, por lo tanto

para nadie hay un nivel alto en el proceso de toma de decisiones.

Esto se debe a que la calidad de la informacion de los reportes no satisface lo
necesitado para poder decidir. Los resultados cuantitativos nos dan la razén con un 80% de
personas gue indicaron que la calidad de la informacion es regular y el 20% percibi6 que es
baja. Con respecto a los resultados cualitativos, el analisis nos permitié identificar como
categoria emergente a la Elaboracién y estructura de reportes concluyendo que es
fundamental tener reportes bien elaborados a la necesidad del usuario para poder mejorar

el proceso de toma de decisiones.

Del mismo modo la disponibilidad que se pueda tener a la informacion es de suma
importancia para poder decidir, segin los resultados cuantitativos el 85% de los 20

encuestado, es decir la gran mayoria, creen que hay una regular disponibilidad a la
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informacidn, mientras que el 10 % piensa que la disponibilidad es alta y solo 1 persona
consider6 que la disponibilidad a la informacion es deficiente. Segun los datos cualitativos
el problema radica que los reportes actuales son muy basicos y que casi siempre solicitan

reportes adicionales con una estructura éptima segun la necesidad.

Las decisiones tomadas desencadenan secuencias de acciones, las cuales generan
consecuencias que influencian condiciones internas y externas generando ciclos de
decision — accién. Por lo cual es muy importante cuando, como, donde se toman las
decisiones. En Cresko segun el 40% de los encuestados piensan que la asertividad en la
decision es baja y el 60% piensa que es regular con esto se interpreta que no estan muy
conscientes de la importancia de una decision. Segun los datos cualitativos al no decidir
adecuadamente se puede perder la relacion con el cliente es por eso que se agrego la

relacién con el cliente como subcategoria emergente.

Las decisiones en una empresa comprende la definicion de objetivos de mediano,
corto y largo plazo asi como también la elaboracion de medios para alcanzarlos como las
estrategias, procesos, control, etc. En este sentido la intencion de controlar o evaluar el
desempefio de la organizacion y mantener informacién historica actualizada es poder tomar
las decisiones adecuadas que nos permitan superar algunas deficiencias, o aprovechar

algunas oportunidades para alcanzar los objetivos definidos en el tiempo establecido.



CAPITULO YV
PROPUESTA DE LA INVESTIGACION
“PROPUESTA DE UN DATAMART PARA MEJORAR EL

PROCESO DE TOMA DE DECISIONES”
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6.1  Fundamentos de la propuesta

Business Intelligence

Inteligencia de negocios (Business Intelligence) es una disciplina en la cual se hace centro
en el andlisis de la informacidn para la correcta toma de decisiones que le permita a la
organizacion cumplir con los objetivos de negocio. Inteligencia de negocios engloba a
aquellos procesos, tecnologias y herramientas para transformar datos en informacion,
informacién en conocimiento y conocimiento en planes que conduzcan una accion en

beneficio del negocio. (Kimball, 2002)

De acuerdo a las operaciones que se deseen o requieran desarrollar, los DM pueden

adoptar las siguientes arquitecturas:

Top-Down: primero se define el Datawarehouse y luego se desarrollan, construyen

y cargan los Datamart a partir del mismo.

Bottom-Up: en esta arquitectura, se definen previamente los Datamart y luego se

integran en un Datawarehouse centralizado.

@
PPREGUNTAS, Extraccion [~ FRF‘EP‘UF%TM
| i iy l“ F >>>‘
w Integracion Difusian
Jsuarinos Fuentes de Herramientas y
infarmacian ase de Técnicas Bl
Datos

b AN AN AN iy

hi hi 'S

FASE ? FASE 7 FASF 1 FASE 4 FASE 5

Figura 8. Fases del proceso Bl
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Datamart

Se denomina Datamart al conjunto de datos estructurados que provienen de las diferentes
aplicaciones operacionales. Es un subconjunto de un Datawarehouse con un alcance de
contenido limitado, el cual es usado sélo por un area especifica o un problema particular de

analisis dentro de la organizacion. (Kimball, 2002)

Para elaborar la propuesta nos basaremos en la metodologia Hefesto que a su vez se

basa en procesos de Bl. La metodologia Hefesto se resume en la siguiente imagen

| 1) ANALISIS DE REQUERIMIENTOS |

[&:[Ae': Identificar preguntas |

L3

1S [c) Modelo Conceptual |

b) Identificar indicadores y |
perspectivas de analisis

| 2)ANALISIS DE LOSOLTP |

b [-a ) Determinacion de Indicadores |

i | b) Establecer correspondencias |
s {_ Nivel de granularidad |
15N [-c:‘) Modelo Conceptual ampliado]

[ 3) MODELO LOGICO DEL DW |
L[ 2) Tipo de Modelo Légico del DW |
[EN | b) Tablas de dimensiqnes ]

b

5 | ) Uniones |

c) Tablas de hechos ]

[ 4) PROCESOS ETL |

Figura 9. Pasos metodologia Hefesto
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6.2  Objetivos de la propuesta
Proponer un Datamart para mejorar el proceso de toma de decisiones en el area comercial

de la empresa Cresko.

Mejorar la calidad y disminuir el tiempo de elaboracion de reportes.

Dotar de herramientas que mejoren la capacidad de decision.

6.3  Problema
Actualmente la empresa solo tiene un sistema ERP transaccional con informacion de todas
las areas con reportes diversos pero muy basicos, los cuales no son de gran ayuda para

tomar decisiones.

Para poder extraer un reporte relevante para los gerentes se necesita trabajar con
varios reportes, lo cual aumenta el tiempo de elaboracion y se podrian estar perdiendo

negociaciones por no tener la capacidad de tomar decisiones oportunas.

6.4  Justificacion

La importancia de esta propuesta radica en reducir el tiempo empleado en la elaboracion de
reportes e indicadores teniéndolos disponibles para que los ejecutivos del area comercial
puedan formular estrategias de ventas en un tiempo adecuado obteniendo asi una ventaja

importante frente a la competencia.
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6.5 Resultados esperados

Lo que se espera luego de implementar la propuesta es, reducir en un 50% las ventas
perdidas por no tener informacién en linea actualizada y de confianza y no poder decidir a
tiempo, lo cual representaria S/ 200 000 de utilidad neta adicional al afio, asi como también
reducir las horas que se emplea para elaborar un reporte de 30 horas a 8 horas

aproximadamente.

Actualmente el proceso de solicitud de reportes es como muestra la figura 10 que
cuando el area comercial necesite informacion, lo solicita al area de sistemas lo cual lleva

un tiempo de espera.

Area Comercial Sistemas
A Solicita reportes - A
) V)

Accede 3 la base de datos

]
Elabora y envia reporte P”’_"ﬂ
-

Repore —w
P Base de datos Servidor

Figura 10. Proceso de solicitud de reportes.

Este proceso mejora con el Datamart planteado porque el area comercial podra
extraer sus reportes directamente de la aplicacion sin necesidad de solicitarlo al area de
sistemas, con ello se disminuira el tiempo ya que la informacion estard en linea, ademas
también se optimizara la calidad de la informacion mostrando reportes segun la necesidad

del usuario final.
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Area Comercial Reporte
n o P
L | },—?dlll Iw
lﬂ — el 1

FL'_ . |;"_ . 1

F e

o — ', S L -

__LI__-._- Proceso ETL - :LI_-.__
Base de datos Automatico Datamart

Servidor

Figura 11. Proceso de obtencidn de reportes.

6.6 Plan de actividades

La propuesta se realizd en 5 actividades:

6.6.1 Analisis de requerimientos

Primero identificamos los requerimientos no funcionales como el software a utilizar luego
los requerimientos funcionales a través de preguntas que evaltuen los objetivos de su
organizacion. Luego, se analizaran estas preguntas a fin de identificar cuéles seran los
indicadores y perspectivas que seran tomadas en cuenta para la construccion del Datamart.
Finalmente se confeccionard un modelo conceptual en donde se podra visualizar el

resultado obtenido en este primer paso.
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A. ldentificar Preguntas
Primero identificamos que es lo que se necesita saber acerca del area comercial y que es lo

que se desea analizar, el resultado fue el siguiente:

Se desea conocer cuantas unidades de cada producto fueron vendidas a sus clientes

en un periodo y ubicacion determinado.

Se desea conocer cudl fue el monto total de ventas de productos a cada cliente en un

periodo y ubicacion determinado

B. Identificador de indicadores

Una vez que se han establecido las preguntas claves, se debe proceder a su descomposicion
para descubrir los indicadores y perspectivas de analisis. Los indicadores se refieren a lo
que se desea analizar concretamente, por lo general son valores numéricos como saldos,
promedios, cantidades, etc. En cambio las perspectivas son los objetos mediante los cuales

se examinaran los indicadores.

\Unidades vendidas}, por,\producto y cliente en un tiempo y ubicaciér} determinado.

|
Indicador Perspectiva

\Monto total de ventasj por\producto y cliente en un tiempo y ubicaciér; determinado.

. [
Indicador Perspectiva

C. Modelo conceptual
Es la representacion gréafica de los indicadores y perspectivas para que sea entendida por

otras personas sin tener conocimientos previos.



Clientes

Productos

Tiempo

Unidades
venditas

<o

Ubicacion

Monto total de
ventas

6.6.2 Analisis de la Base de datos
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Segundo, analizamos las fuentes de datos para definir como seran calculados los

indicadores y establecer las correspondencias entre el modelo conceptual creado y las

fuentes de datos para obtener un modelo conceptual ampliado.

A. Establecer la correspondencia

El objetivo es revisar la base de datos de origen e identificar las correspondencias para el

modelo conceptual



% ClienteMast PersonaMast
Accionistaboc2 ~ TipoDacumento ~
AccionistaDocs Docurmenta
PodetFirmal CodigoBatras =
PoderFirmaz EsCliente
PoderFirmas EsProveedar
PaoderFirmabocl EsEmpleado
DederEiraaiene: hdl | A9°Y o EsOtro
TipoPersona
FerhaMacimiento
TN_Comprobante Cindadnacimiento
MurmeroDocumento -~ Sevn
v
> Clignte _
ReqgistradaPar B
Sistematenta
IN_ComprobanteDetalle
MurmeroProcesa
X MontoBrukoMuestra ~
Transportista
MaontoBrutolochuestra
HMroBulkos
N . MontoBrutoExtMuestra
7 Pedida
MontoDescuentolactuestra
Secuencia
. MontoDescuentoMuestra
ComprobanteRelacionado
" ~ MontoDescuentoExtMuestra
7 MontoImpuestosMuestra
Fechalngreso
MontolmpuestosLocMuestra
Fechavencimiento =
MontoImpuestosExtMuestra
FechaCancelacion
MontoTotalMuestra
Fechasnulacion
Fechatouch MontoTotalLocMuestra
echavoucher
hd MoWotalExtMuesA

Clientes

Unidades

Tiempo __—7| venditas

Ventas

Productos || Monto total de
ventas

Ubicacién

Figura 12. Diagrama de correspondencia

B. Modelo conceptual ampliado

Completar el modelo conceptual, ampliando los datos elegidos.



Unidades
venditas

Cantidad

Clientes
Ruc
Razon
social
Tiempo
Afio
Mes
Dia
Productos
Linea
Familia
Component
Ubicacion
Departamento
Provincia
Distrito

Monto total
de ventas

Importes

Figura 13. Modelo conceptual del Datamart

6.6.3 Modelado del Datamart
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Luego, se confeccionara el modelo l6gicos de la estructura del Datamart, teniendo como

base el modelo conceptual que ya ha sido creado. Para ello, primero se definira el tipo de

modelo que se utilizara y luego se llevaran a cabo las acciones propias al caso, para disefiar

las tablas de dimensiones y de hechos. Finalmente, se realizaran las uniones pertinentes

entre estas tablas.



A. Tablas de dimensiones
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Pasamos a construir el modelo l6gico del Datamart, cada perspectiva se convertird en una

tabla de dimensidn, se agregara una clave principal a cada tabla.

Fecha *
% idfecha
ario
mes
dia

Ubigeo *
% idubigen
departamento

Provincia

Figura 14. Tablas de dimensiones del Datamart

B. Tablas de hecho

Producto *
% idproducto
producka
linea
Farnilia

subfamilia

Clientes *
% idcliente

nom_cliente

Fuc

En la tabla de hechos se juntan todas las dimensiones creando una llave foranea por cada

dimensién

6.6.4 Construccion

Ventas *
idcliente
idfecha
idproducto
idubigeo
cankidad

irnporke

En esta fase es donde se cargan los datos en un formato utilizable para el analisis y poder

utilizar herramientas y técnicas propias de la tecnologia Bl, para crear inteligencia. Como
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resultado final de esta fase se obtendran las respuestas a las preguntas, mediante la
creacion de reportes, indicadores de rendimiento, cuadros de mando, graficos estadisticos,

etc.

Figura 15. Tablero de control del Datamart

6.6.5 Difusion
Finalmente, se les capacitard y entregara a los usuarios que lo requieran las herramientas

necesarias, que les permitiran explorar los datos de manera sencilla e intuitiva.

6.7  Presupuesto
Para la propuesta se reutilizara recursos que ya cuenta la empresa las cuales son SQL
Server 2008, MS Excel, Un servidor donde se alojara el Datamart.

Tabla 6



Presupuesto de la propuesta

Descripcion Cantidad Precio Unit Total

Jefe de proyecto 45 dias S/ 300 S/ 13500

Analista de sistemas 45 dias S/ 200 S/ 9000

Practicante 2 meses S/ 850 S/ 1700
Inversion implementacion (pago unico) S/ 24 200

6.8  Diagrama de Gantt/Pert CPM

Modo _ |Mombre de tarea - |Duracion Comienzo - [Fin . |Pred _ |Nombres de los recursos

de

=3 = Elaboracién del Datamart de ventas 45 dias? lun05/12f/16 vie 03/02/17

= = Anélisis de requerimientos 8 dias lun 05/12/16 mié 14/12/16

= Identificar preguntas 3 dias lun05/12/16 mié 07/12/16 Analista de Sistemas

2 identificar indicadores y dimensiones 2 dias jue 08/12/16 vie 09/12/16 3 Analista de Sistemas

= Modelo conceptual 3 dias lun12/12/16 mié&14/12/16 4 Analista de Sistemas

= = Analisis de la base de datos & dias? jue 15/12/16 lun 26/12/16

2 Determinacion de indicadores 2 dias jue 15/12/16 vie 16/12/16 5 Analista de Sistemas

= Establecer correspondencias 3 dias lun19/12/16 mié21/12/16 7 Analista de Sistemas

= Nivel de granulidad 1 dia? jue 22/12/16 jue 22/12/16 8 Analista de Sistemas

= Modelo conceptual ampliado 2 dias vie 23/12/16  lun 26/12/16 9 Analista de Sistemas

= = Medelo légico del Datamart 6 dias? mar 27/12/16 mar 03/01/17

=3 Tipo de modelo 16gico del Datamart 1 dia mar 271216 mar27/12/16 10 Analista de Sistemas

=3 Tablas de dimensiones 2 dias mié 28/12/16 jue 29/12/16 12 Analista de Sistemas

=3 Tablas de hechos 2 dias vie 30/12/16  lun02f01/17 13 Analista de Sistemas

=1 Uniones 1dia? mar 03/01/17 mar03/01/17 14 Analista de Sistemas

2 = Construccion 18 dias mié 04/01/17 vie 27/01/17

=3 Elaboracién del ETL 5 dias mié 04/01/17 mar10/01/17 15 Analista de Sistemas

=3 Elaboracién de cubos multidimensionales 4 dias mié 11/01/17 lun 16/01/17 17 Analista de Sistemas

2 Contruccion del interfas del usuario 9 dias mar 17/01/17 vie 27/01/17 18 Analista de Sistemas

= -/ Difusi6n 5 dias? lun 30/01/17  vie 03/02/17

= Capacitaciones 1dia? lun 30/01/17 lun 30/01/17 19 Analista de Sistemas

= Entrega a usuarios 4 dias mar 31/01/17 vie 03/02/17 21 Analista de Sistemas

Figura 16. Hoja de tareas
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- .
Estadisticas del proyecto 'Proyectol.mpp’ Iﬁ
Comienzo Fin
Actual lun 05/12/16 vie 03/02/17
Previsto NOoD NOD
Real NOD NOD
Variacign od od
Duracion Trabajo Costo

Actual a5d? 360h 5/.7,200.00
Previsto od Oh 5/.0.00
Real od oh 5/.0.00
Restante 45d? 360h 5/.7,200.00
Porcentaje completado:

Duracion: 0% Trabajo: 0%

e e |

Figura 17. Estadisticas del Proyecto.

[04 dic 16 [11 dic'16 [18dic'16 [25 dic'16 [01ene 17 [08ene'17 [15ene'17 [22ene'17 [25ene'17 [osfeb'17
JofuImMDx[uTv s[ofmx [sTv]s[o[t[mx]sTv s[ofL M sTv s o[t mx [s v s[ot [m[xTs[v s[ofcm[x[s[v]s[oLm[xTs[v s[oL [M[xTs[v]s[o L ImM[xTs [v]s

v

—_——

Analista de Sistemas
ista de Sistemas

:lhna\ista de Sistemas

y
E—Nﬂﬂiﬂa de Sistemas

Analista de Sistemas

Analista de Sistemas.

Analista de Sistemas

Analista de Sistemas.
Analista de Sistemas
Analista de Sistemas

Analista de Sistemas

Analista de Sistemas

Analista de Sistemas

Analista de Sistema;i

e

Analista de Sistemas
: Analista de Sistemas

Figura 18. Diagrama de gantt

6.9  Flujo de caja en un plazo de 5 afos considerando 3 escenarios

Tabla 7.

Flujo de caja considerando 3 escenarios

E: Probable - Incremento mensual de ventas 6%

E: Optimista - Incremento mensual de ventas 9%

E: Pesimista - Disminucidn de las ventas 10%
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Ingresos 2017 2018 2019 2020 2021
Ventas netas 62,000,000 65,720,000 69,663,200 73,842,992 78,273,572
PROBABLE (Ventas netas) 65,720,000 69,663,200 73,842,992 78,273,572 82,969,986
PESIMISTA (Ventas netas) 55,800,000 59,148,000 62,696,880 66,458,693 70,446,214
OPTIMISTA (Ventas netas) 67,580,000 71,634,800 75,932,888 80,488,861 85,318,193
Egresos

Costo Ventas -52,000,000 -55,120,000 -58,427,200 -61,932,832 -65,648,802
PROBABLE (Costo de ventas)  -55,120,000 -58,427,200 -61,932,832 -65,648,802 -69,587,730
PESIMISTA (Costo de ventas)  -46,800,000 -49,608,000 -52,584,480 -55,739,549 -59,083,922
OPTIMISTA (Costo de ventas) -56,680,000 -60,080,800 -63,685,648 -67,506,787 -71,557,194
Gastos Administrativos -9000000 -9000000 -9000000 -9000000 -9000000
Diferencia de cambio -700,000 -700,000 -700,000 -700,000 -700,000
Total Egresos -61,700,000 -64,820,000 -68,127,200 -71,632,832 -75,348,802
PROBABLE (Total Egresos) -64,820,000 -68,127,200 -71,632,832 -75,348,802 -79,287,730
PESIMISTA (Total Egresos) -56,500,000 -59,308,000 -62,284,480 -65,439,549 -68,783,922
OPTIMISTA (Total Egresos) -66,380,000 -69,780,800 -73,385,648 -77,206,787 -81,257,194
Saldo Neto 300,000 900,000 1,536,000 2,210,160 2,924,770
PROBABLE 900,000 1,536,000 2,210,160 2,924,770 3,682,256
PESIMISTA -700,000 -160,000 412,400 1,019,144 1,662,293
OPTIMISTA 1,200,000 1,854,000 2,547,240 3,282,074 4,060,999
Saldo Acumulado 300,000 1,200,000 2,736,000 4,946,160 7,870,930
PROBABLE 900,000 2,436,000 4,646,160 7,570,930 11,253,185
PESIMISTA -700,000 -860,000 -447,600 571,544 2,233,837
OPTIMISTA 1,200,000 3,054,000 5,601,240 8,883,314 12,944,313

6.10 Viabilidad econémica de la propuesta

La presente propuesta es viable econémicamente ya que se proyecta que la inversion

realizada tendrd un retorno en 3 meses el primer afio y en 2 meses a partir del segundo afio

por la renovacién de licencias.

Con esta propuesta se proyecta recuperar el 50% de las ventas perdidas al afio por

no tener un sistema de inteligencia de negocios y no poder decidir a tiempo, se estima que
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las ventas perdidas por este motivo asciende a los S/ 400 000, es decir se podrian recuperar

S/ 200 000 en ventas netas con una utilidad del 30% (S/ 60 000)

Ademas también es viable técnicamente ya que contamos con la disponibilidad de
las herramientas necesarias tanto software como hardware, ademéas del total compromiso

de las personas involucradas en el proyecto

6.11 Validacion de la propuesta

La validacion se realizd atreves de juicio de expertos, resultados consolidados en la
siguiente tabla:

Tabla 8.

Juicio de expertos para la propuesta

Nro. Expertos Criterio

1 Ing. Edwin Chunga Huatay Aplicable

2 Ing. Jose Espinal Teves Aplicable
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DISCUSION
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La presente investigacion tiene como proposito agilizar los tiempos de emision de reportes
y proveer informacion de calidad del desempefio de la organizacion, la cual es una forma
de evaluar el negocio o parte de el en un momento en el tiempo, con la intencién de

desencadenar un conjunto de decisiones.

Se plante6 una solucion de inteligencia de negocios como es una Datamart para una
de las areas mas criticas, ya que actualmente si bien es cierto se cuenta con reportes, estos
no estan alineados a los objetivos de la empresa. Ademas que segun los resultados
cuantitativos la asertividad en la decision es deficiente esto se debe a que no se cuenta con
las herramientas de soporte de decisiones y que también la calidad y la disponibilidad de la

informacidn son regulares.

La presente propuesta al igual que la investigacion de Rojas (2014) tienen similar
propdsito, que es, construir un modelo multidimensional con lo cual estamos de acuerdo
porque de esta manera se agiliza las respuestas de informacién mostrando consultas pre
elaboradas definidas por el usuario y flexibilidad para nuevas consultas de reportes con lo
cual cumple al igual que nuestra propuesta en facilitar la tarea del ejecutivo al tomar

decisiones.

En similar sentido la investigacion de Aimacafia (2013) tiene el mismo propoésito

pero con la diferencia que pone mas énfasis en el proceso de anélisis de datos.

Segun los entrevistados ademas de la calidad y disponibilidad de la informacion,
también existen otras deficiencias en la estructura de los reportes, reportes limitados,

extraccion de informacion, decisiones retrasadas y relacion con el cliente no muy buena.
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La propuesta de un Datamart nos permite tener una base de datos con una estructura
diferente a lo transaccional que ayude a mostrar objetivos de ventas y reportes alineados a
las estrategias del area comercial, con lo cual se influye positivamente en las decisiones

que se pudieran tomar.

Para la construccion de un Datamart primero necesitamos conceptos claro de
inteligencia de negocios es por ello que coincidimos con Rodriguez (2011) en su
investigacion realizada en Espafia donde disefia un Datamart para el seguimiento
académico de los alumnos universitarios en la cual su primer objetivo es establecer un
marco tedrico entre metodologias y conceptos para conocer claramente los fundamentos de
un Datamart y un Datawarehouse, mostrando como resultado conceptos definidos de

inteligencia de negocios.

Con respecto a la calidad de la informacion segin la mayoria de encuestados es
regular y para algunos es bajo, es decir, el usuario no confia del todo en los reportes ya sea
por su informacion o por su estructura, lo cual es preocupante ya que esto quiere decir que
no se esta satisfaciendo al usuario y si no hay calidad se corre riesgo de tomar decisiones
erroneas que se podrian desencadenar en pérdidas para la empresa. Con el Datamart
mejorariamos la calidad ya que se tendrd un almacenamiento de datos especializado para el
area, haciéndolo méas confiable y reportes alineados a los objetivos de ventas haciendo

mas util la informacion.

También un punto importante en la toma de decisiones es mantener una alta
disponibilidad en la informacion para que el usuario tenga las herramientas para decidir en

cualquier momento y sea de rapido acceso, pero segun los resultados de las encuestas se



77

percibe que la disponibilidad de la informacién es regular. De igual modo con la presente
propuesta también mejorara la disponibilidad, con una herramienta intuitiva e informaciéon

mejor estructurada para disminuir los tiempos de acceso y extraccion de informacion.

Considerando la alta disponibilidad como un factor importante dentro de la toma de
decisiones, coincidimos con Merida y Rios (2014) que para lograr el objetivo de alta
disponibilidad se debe presentar en 2 capas y obtener resultados en tiempo real, asi como
también coincidimos que se debe presentar la informacién en diferentes plataformas como
la intranet, pagina web y aplicaciones moviles, con esto se asegura el proposito de la

investigacion.

Finalmente poder decidir asertivamente es un problema cuando no se tiene las
herramientas de soporte necesarias, y segun los resultados cuantitativos la asertividad en la
decision se encuentra entre regular y baja. La mayoria de ellos no estan de acuerdo con las
decisiones o indican que las decisiones deberian tomarse méas rapido ya que podrian
perderse algunas ventas a causa de ellos, esto se debe a que no existe una herramienta de
soporte de decisiones lo cual solucionariamos con la propuesta planteada ya que al proveer
informacidn acerca del desempefio del negocio estaria dentro de este tipo de herramienta
de decisiones, segun estos indicadores de desempefio y datos estadisticos que sean de
calidad y tengan alta disponibilidad se podran tomar decisiones asertivas y poder superar

algunas deficiencias o aprovechar algunas oportunidades.

Adicionalmente, en las entrevistas cuando se toco el tema de calidad de la
informacioén se habld de la deficiencia de la estructura de los reportes actuales y que no

estan adecuados a lo que se necesita, es por ello que en la elaboracion de la propuesta se
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toma en cuenta este punto y los reportes elaborados estan adecuados al usuario y ellos son

los que aprobaran dichos reportes.

Otro punto importante que se genera a consecuencia de una baja asertividad en la
decision es la relacion con el cliente asi lo afirman los encuestados, ya que podrian haber
entregas retrasadas y campafias mal dirigidas, es por ello que coincidimos con Mijangos
(2011) porque sefala que, para que exista una buena relacion con el cliente, se debe tomar

las decisiones correctas en el momento adecuado.

Con respecto a las herramientas a usar al igual que Moreno (2013) utiliza MS SQL
Server 2008 R2 para la parte de la estructuracion de los datos, porque a pesar de que se
deba pagar por la licencia coincidimos que es la mejor herramienta para elaborar nuestra
propuesta de inteligencia de negocios, ademas para nuestro caso ya se cuenta con la
licencia y para la interfaz del usuario utilizaremos Qlick View ya que es de facil

administracion y ademas hay abundante informacion de esta herramienta.

Por lo contrario no estamos de acuerdo con Aimacafia (2013) cuando dice que la
mejor herramienta para desarrollar esta solucién es Pentaho por el hecho de que no se tiene
que pagar una licencia por ello, refutamos esta sugerencia porque Pentaho al ser gratuito
no tiene soporte de parte del proveedor, y tampoco hay mucha informacién, ademas es
dificil conseguir personas que conozcan de esta herramienta, con MS SQL Server es todo

lo contrario.

La propuesta de elaborar un herramienta de inteligencia de negocios como es un

Datamart que estructura de manera inteligente la informacion actual quedandose solo con
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los datos necesarios para convertir estos datos en conocimiento a través de una herramienta
de interfaz como el Qlick View que muestra de manera grafica, simple y ordenada todo el
analisis realizado, sin lugar a duda dara solucion a los problemas actuales que se dan en el
area comercial de la empresa y que han sido estudiados como la calidad de informacion y
disponibilidad de la informacion haciendo que las decisiones sean mas asertivas con el

objetivo final de generar mayor rentabilidad con un incremento de las ventas.
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Conclusiones

En este capitulo se muestra las conclusiones que se han formado después de elaborar el

presente trabajo de investigacién asi como también algunas sugerencias para quienes

quieran investigar o implementar esta propuesta.

Primera.

Segunda.

Tercera.

Cuarta.

Quinta.

La propuesta formulada que es la elaboracién de un Datamart como un
sistema de inteligencia de negocios influira positivamente en el proceso de

toma de decisiones en el area comercial de la empresa Cresko S.A.

A través de encuestas y entrevistas se diagnosticd deficiencias en el proceso
de toma de decisiones, basicamente en las fuentes de informacién, y poder

plantear una propuesta de solucion adecuada.

Se teorizaron las categorias y subcategorias aprioristicas y emergentes

obtenidas en la triangulacion para tener un mejor panorama con respecto a las

categorias.

Se disefi¢ la elaboracion de un Datamart como una solucion de inteligencia de

negocios y poder fundamentar la propuesta.

Se validaron los instrumentos de diagnostico a traves del juicio de 3 expertos



Primera.

Segunda.

Tercera.

Cuarta.

Quinta.
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Sugerencias

Se recomienda a los ejecutivos de la empresa continuar elaborando nuevos
indicadores segun la necesidad para que ayuden a la toma de decisiones y a la
gestion comercial, siempre respetando la arquitectura original y reutilizando

los indicadores ya definidos.

Si se desea implantar esta solucion en otra organizacién es muy importante
que el andlisis se realice conscientemente ya que la realidad y objetivos de

cada negocio podrian ser diferentes.

Para tener la certeza que los procesos se ejecutaran de forma correcta en el
ambiente de produccion se recomienda a la jefatura de sistemas realizar
distintas pruebas en el ambiente de desarrollo de tal forma que si se encuentra

alguna inconsistencia esta pueda ser resuelta antes del “pase a produccion”.

Si se da el caso de implementar mas Datamarts en otras areas de la
organizacion se recomienda al desarrollador reutilizar las dimensiones que
correspondan, por lo que ademas también se recomienda tener documentado

el disefio de las mismas.

Si se da el caso que aumenten los indicadores del Datamart o se creen nuevos
Datamarts se recomienda al &rea de sistemas de la organizacion realizar
periédicamente un andlisis de velocidad de procesamiento del servidor de

base de datos de la empresa.
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Anexo 1. Matriz de la investigacion
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Propuesta de un Datamart para mejorar el proceso de toma de decisiones en la

empresa Cresko 2016

Planteamiento de la
investigacion

Objetivos

Justificacion

Formulacion del
problema

Objetivo General

Actualmente la
empresa solo tiene un
sistema ERP con
informacién de todas
las dreas y para poder
extraer un reporte para
los gerentes
comerciales se necesita
unir varios reportes y
seleccionar
manualmente la
informacidn relevante.
¢De qué manera un
Datamart mejoraria el
proceso de toma de
decisiones en la
empresa Cresko?

Proponer un Datamart para
mejorar el proceso de toma de
decisiones en el drea comercial de
la empresa Cresko

Objetivo Especificos

Diagnosticar la situacion actual del
proceso de toma de decisiones y
analizar las fuentes de datos
actuales.

Teorizar las categorias Datamart y
proceso de toma de decisiones y
sus subcategorias aprioristicas y
emergentes.

Diseiflar una Datamart como una

solucion de inteligencia de
negocios
Validar los instrumentos de

recoleccion de informacién por
parte de la técnica de juicio de
expertos.

La importancia de este

proyecto radica en
reducir el tiempo
empleado en la

elaboracion de reportes e
teniéndolos
disponibles para que los

area
puedan
formular estrategias de
tiempo
adecuado obteniendo asi
importante

indicadores
ejecutivos del
comercial

ventas en un
una ventaja
frente a la competencia.

Sintagma y Enfoque

Tipo y Diseiio

Método e Instrumentos

Holistico y de enfoque
mixto(Cuantitativo y
Cualitativo)

Proyectiva y disefio no
experimental

Encuestas y entrevistas
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Objetivo
general

Objetivos
especificos

Categoria

Sub
Categorias

Unidad de
analisis

Técnicas

Instrumentos

Proponer un Datamart para mejorar el proceso de toma de decisiones en el area comercial de la empresa Cresko

Diagnosticar
la situacién
actual del
proceso de
toma de
decisiones y
analizar las
fuentes de
datos
actuales.

Teorizar las
categorias
Datamarty
proceso de
toma de
decisiones y
sus
subcategoria
s
aprioristicas
y
emergentes.

Datamart

Bussiness

Intelligence

Gerente Comercial

Datawareh
ouse

Disefar una
Datamart
como una
solucidn de
inteligencia
de negocios.

Validar los
instrumento
sde
recoleccion
de
informacioén
por parte de
la técnica de
juicio de
expertos.

Proceso de toma de decisiones

Calidad de
la
informacid
n

Asertividad
enla
decision

Administradora de Ventas

Entrevista

Ficha de entrevista

Gerente de Adm y Finanzas

Encuesta

Cuestionario

Ficha de evaluacion de expertos
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Anexo 3. Instrumento cuantitativo
ENCUESTA SOBRE LA OBTENCION DE INFORMACION Y LA TOMA DE
DECISIONES

Lugar: Fecha: Hora:

Instruccion: A continuacion te presentamos preguntas que deben ser respondidas con toda

sinceridad, marcando con aspa (x) en el recuadro segun corresponda

Muy en Desacuerdo | Ni de acuerdo ni | de acuerdo Muy de
desacuerdo en desacuerdo acuerdo

N° Pregunta 1 2 3 45

Calidad de la Informacion

¢La informacion mostrada en los reportes es de confianza?

¢ Los reportes tienen toda la informacion que necesita?

¢La estructura de los reportes es el adecuado?

¢Es util la informacidn extraida de los reportes?

G| B | W[N]

¢Son suficientes los reportes disponibles?

Disponibilidad de la informacion

¢ Conoce claramente el proceso de obtencion de reportes?

¢Extrae con facilidad los reportes disponibles?

¢El tiempo de ejecucion de los reportes es el adecuado?

¢ Cuando solicita mas informacion al area de sistemas el tiempo
de respuesta es el adecuado?

¢ Cuando el sistema se cae existen otras formas de extraer
informacién?

Asertividad en la decisién

¢ Esta de acuerdo con las decisiones tomadas en el area
comercial?

¢ Crees que las decisiones del area comercial se toman en el
momento adecuado?

¢Crees que se cuenta con las herramientas necesarias para
decidir oportunamente?

¢Nunca se han caido negociaciones a causa de tomar decisiones
oportunas?

¢ Te parece que el proceso de toma de decisiones es el mas
adecuado para el negocio?

© | 0| N| O

11

12

13

14

15
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Anexo 5. Certificado de validez de la propuesta
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Yo, Aroyvo Faymundo, Hector Esteban identificado con DINI Nro 43979898, domucihadoe
en Urb. Las Praderas Mz K Lt 16 — Santa Amita egresado de la camrera profesional de
Ingerueria de sistemas e mformatica he realizado la Tesis titulada “Propuesta de un
Datamart paramejorar el proceso de toma de decisiones en la empresa Cresko, 20167 para
optar el titulo profesional de Ingeniero de sistemas e nformatica, paralo cual Declaro bajo

DECLARACION DE AUTENTICIDAD Y RESPONSABILIDAD

juramento que:

bt

LA

El titulo de la Tesis ha sido creado pormm persona y no existe otro trabajo de
mvestigacion conigual denominacion.

En la redaccion del trabajose ha considerado las citas v referencias conlos
respectivos autores y no existe copia o plagio alguno.

Paralarecopilacion de datosseha solicitado la autonzacionrespectivaala
emipresa u orgamzacion, evidenciandose que la mformacion presentada esreal

La propuesta presentada es onginal v propia del investigadorno existiendo copia
alguna.

En el caso de ommuision, copia, plagio uotro hecho que pejudique a uno o vanos
autores es responsabilidadinica de mipersona como investigador eximiendo de
todo ala Umversidad Pnvada Norbert Wiener v me someto alos procesos
pertinentes ongnados por mi persona.

Fumado en Lima el dia 16 de Enero de 2017,

Amoyo Faymundo, Hector Esteban
DNI 45970898
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