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Resumen 

 

La presente tesis aborda la situación problemática de una incorrecta toma de decisiones 

comerciales de un minimarket en Chiclayo, ante lo cual se tuvo como objetivo general, la 

implementación de un sistema de inteligencia de negocio que haga uso de tecnología 

cloud y que pueda brindar información descriptiva como apoyo. Para llevar a cabo esta 

investigación se tuvieron como objetivos específicos el determinar los datos relevantes 

para comprender el comportamiento de las ventas en las diferentes sucursales del 

minimarket, analizar y limpiar la data resultante del sistema de ventas, construir reportes 

analíticos para dar soporte en la toma de decisiones comerciales del jefe de ventas y 

validar los reportes analíticos mediante el juicio de expertos. La investigación fue de tipo 

aplicada e hizo uso del método analítico, deductivo e implementación. Finalmente se 

obtuvo como resultado, la implementación de un datamart compuesto por 7 dimensiones 

y 1 hecho que alimentaron de información a los 4 dashboards que se presentaron en base 

a los indicadores definidos durante la primera fase de la metodología de Ralph Kimball. 

Cabe resaltar que las herramientas empleadas, Data Factory y Power BI, pertenecen a la 

plataforma de Microsoft Azure, pero sería recomendable poder evaluar otras tecnologías 

cloud. 

 

Palabras clave: inteligencia de negocios, minería de datos, toma de decisiones, ventas, 

Microsoft Azure. 
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Abstract 

 

This thesis addresses the problematic situation of incorrect commercial decision making 

of a minimarket in Chiclayo, in this case the general objective was the implementation of 

a business intelligence system that makes use of cloud technology and that can provide 

descriptive information as support. To carry out this research, the specific objectives were 

to determine the relevant data to understand the behavior of sales in the different branches 

of the minimarket, analyze and clean the data resulting from the sales system, build 

analytical reports to support the commercial decision making of the sales manager and 

validate the analytical reports through the judgment of experts. The research was of an 

applied type and made use of the analytical, deductive and implementation method. 

Finally, the result was the implementation of a datamart composed of 7 dimensions and 

1 fact that fed information to the 4 dashboards that were presented based on the indicators 

defined during the first phase of Ralph Kimball's methodology. It should be noted that 

the tools used, Data Factory and Power BI, belong to the Microsoft Azure platform, but 

it would be recommendable to be able to evaluate other cloud technologies. 

 

Keywords: business intelligence, data mining, decision making, sales, Microsoft Azure. 
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I. Introducción 

En la actualidad, es de conocimiento mundial que, el mayor número de 

información se encuentra digitalizada y el volumen de la misma aumenta de forma 

exponencial a gran velocidad; el 90% de los datos mundiales se han creado en los 

últimos dos años, logrando así que sea de fácil acceso para cada vez más personas. 

Dicho crecimiento de información es beneficioso si se usa de forma correcta, pero 

para muchas empresas termina siendo un problema por no saber gestionar una 

gran cantidad de datos [1]. Dichos datos por sí solos no suelen tener valor, pero si 

se contextualizan de forma correcta y se analizan, es posible que se revelen ciertos 

patrones que permitirían comprender su comportamiento [2]. Es por ello, que 

aquellas empresas que implementan soluciones de TI avanzadas, pueden analizar 

los datos y generar ventajas competitivas. Dicho tipo de implementaciones son 

mejor conocidas como Inteligencia de negocio (BI) y dan soporte al proceso de 

toma de decisiones [3]. 

 

El Business Intelligence es un proceso que aprovecha los datos que se tienen y 

poder así implementar mejoras en las empresas. La BI prioriza un análisis 

descriptivo que permite visualizar un resumen de los datos, tanto históricos como 

actuales, y determinar qué es lo que ha estado sucediendo o sucede actualmente. 

Gracias a la Inteligencia de negocios, se logra dar respuestas a preguntas del tipo 

“qué” y “cómo” con la finalidad de poder replicar lo que ha sido útil y evitar lo 

que no [4]. Según [5], sin importar el tamaño de la empresa, incluso las PyMES 

obtendrían grandes beneficios con solo poder contar con una solución de 

reporting, pero la realidad es que solo un 21% de las empresas latinoamericanas 

usan sus datos para acelerar su transformación digital [6]. 

 

En el Perú, según [7], la creación de empresas ha aumentado en un 11.9% durante 

el 2021, de las cuales, el mayor número de altas se dio en aquellas que se dedican 

al comercio al por menor (29.5%), seguidas por aquellas que se dedican al 

comercio al por mayor (15.4%) y pertenecen al rubro de PyMES, las cuales 

representan un 99.5% de las empresas que existen en el país [8]. Estas cifras 

demuestran lo que nos dice [9], el cual sostiene que las PyMES son la base del 
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crecimiento de nuestro país y que éstas durante la pandemia del coronavirus, han 

tenido que hacer cambios de forma brusca para poder mantenerse. La principal 

modificación ha sido el tener que pasar por un proceso de digitalización, 

adoptando nuevas tecnologías acorde a sus necesidades y que les permitieran 

enfrentar así los cambios de una forma más versátil y rápida. 

 

El minimarket ubicado en la ciudad de Chiclayo, es un claro ejemplo de lo antes 

mencionado dado que es una mediana empresa que tuvo que adoptar un sistema 

comercial que le permitiera llevar un mejor control sobre sus ventas y productos 

desde los inicios de la pandemia, pero a pesar de que éste sistema le apoyó en 

poder tener sus ingresos y stock correctamente ordenado, su crecimiento ha sido 

lento al no poder determinar con rapidez sobre las mejores estrategias comerciales 

para poder brindar un mejor servicio a sus clientes. Según expresó el jefe de ventas 

del minimarket, a pesar de contar con datos, estos no eran analizados con 

detenimiento debido a que eran demasiados y resultaba una tarea complicada de 

llevar a cabo, así que cuando decidían usarlos para gestionar sus ofertas, no 

siempre eran éstas exitosas. Mientras que cuando escogían el producto correcto, 

sus ganancias lograban aumentar hasta en un 20%; cuando no lo hacían, las 

pérdidas podían llegar a superar hasta un 50% de la ganancia diaria debido al sobre 

stock del producto que ofrecían en promoción. Además, de que no contaban con 

otros indicadores que le permitieran tomar mejores decisiones para acelerar su 

crecimiento. 

 

Ante dicha situación, surgió la siguiente pregunta ¿Cómo se podría apoyar en la 

toma de decisiones comerciales de un minimarket de Chiclayo? y para dar 

respuesta a esta problemática se determinó que con la implementación de un 

Sistema de inteligencia de negocios que haga uso de tecnologías cloud se podría 

brindar la solución deseada dado que con dicho sistema alimentado por la data 

histórica generada por su sistema transaccional, el jefe de ventas lograría 

visualizar información relevante sobre sus ventas que le permitieran analizarlas a 

detalle y lograr determinar por ende los productos más vendidos, los días en los 

que realiza más ventas, la sucursal que más ingresos genera, entre otros 

indicadores relevantes. 
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El objetivo principal de la investigación fue implementar un sistema de 

inteligencia de negocios que apoye en la toma de decisiones comerciales de un 

minimarket de Chiclayo. Se plantearon como objetivos específicos el determinar 

los datos relevantes para comprender el comportamiento de las ventas en las 

diferentes sucursales del minimarket, analizar y limpiar la data resultante del 

sistema de ventas, construir reportes analíticos para dar soporte en la toma de 

decisiones comerciales del jefe de ventas y validar los reportes analíticos mediante 

el juicio de expertos. 

 

La investigación fue de tipo aplicada y se justificó a nivel económico porque al 

poder contar con información procesada, resultante de los datos generados por su 

sistema transaccional, el jefe de ventas pudo tomar decisiones acertadas no solo 

al momento de definir las ofertas sino además al momento de invertir en sus 

sucursales, lo cual generó un ahorro significativo. A nivel social, la investigación 

se justificó puesto que al ofertar los productos que realmente son más consumidos, 

las necesidades reales de los clientes, fueron atendidas y por ende su satisfacción 

aumentó y; finalmente, se justificó a nivel tecnológico dado que se emplearon 

tecnologías cloud para el desarrollo del sistema de inteligencia de negocios y 

gracias a ello se pudo brindar acceso inmediato a la información desde cualquier 

dispositivo y lugar. 

 

II. Revisión de la literatura 

 

2.1. Antecedentes 

A continuación se detallan los antecedentes considerados para la 

investigación: 

2.1.1. Antecedentes internacionales 

 

Zapata [10], narra los problemas existentes en la ferretería “del 

ahorro” a nivel de sus procesos de facturación, para lo cual propone 

desarrollar un aplicativo para celulares mediante el desarrollo de un 

modelo de inteligencia de negocios usando la herramienta Microsoft 

Power BI. El valor agregado de esta investigación es que empleó el 

entorno móvil de Power BI y además hizo una comparación con el 
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entorno de escritorio. Determinando que, en su entorno móvil se 

pueden evidenciar ciertas deficiencias menores, que no afectarían las 

medidas grandes de toma de decisiones, a excepción de que en 

algunas oportunidades el tiempo de respuesta es bastante extenso y 

por ende se requieren celulares de gama media/alta para remediar el 

hecho de que requieren tomar otras medidas, lo que complica la la 

forma en la que se visualiza la información. Finalmente, concluyó 

que es recomendable emplear Power BI a la par que se utilizan 

aplicaciones de Microsoft tales como, servicios en la nube, bases de 

datos y servicios de plataforma. Se hizo uso de esta tesis ya que llevó 

a cabo la integración con Microsoft Azure como medio de 

propagación del producto final. 

 

Según [11], en su investigación menciona que retraso mayor en los 

proyectos de Inteligencia de Negocios se produce cuando se llevan 

a cabo los métodos de Extracción, Transformación y Carga de datos 

(ETL) y es por ello que propone una metodología en la cual se 

fortalezca la fase del proceso ETL durante los proyectos de BI. El 

valor diferencial de esta tesis fue la metodología moderna propuesta 

con la que finalmente concluye que de esta manera lograría obtener 

que periódicamente se cuente con una formalidad mayor y una 

mayor estructuración cuando se ejecute y dé seguimiento de forma 

apropiada a los mismos. Esta investigación es valiosa para la propia 

dado que plantea estrategias que permiten disminuir el tiempo 

invertido en el desarrollo de los proyectos de BI mediante el uso de 

una metodología que se oriente a la toma de decisiones. 

 

Según [12], el exceso de información almacenada por el Sistema de 

Contratación Pública del Ecuador hacía que el análisis de los datos 

y la regulación de los procesos de contrataciones realizadas sea 

difícil. Para ello, propuso un sistema de inteligencia de negocios que 

permitiese analizar los datos de los proyectos de software ejecutados 

durante la década del 2010-2020. El valor agregado de esta 

investigación es el uso de Pentaho Community como herramienta 
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para la generación de reportes, además de la ejecución del proceso 

ETL, creación del Data Warehouse, el uso de una metodología 

incremental y la implementación de la herramienta Saiku Analytics. 

Finalmente, se concluyó que el uso de la metodología incremental 

permite reducir el riesgo en las etapas finales del proyecto y se 

demuestra su compatibilidad con la metodología Ralph Kimball; 

además, la creación de reportes permite un análisis con mayor 

comprensión sobre los factores determinantes. Esta investigación 

fue relevante dado que no solo permitió contrastar la aplicación de 

la metodología dentro de un ciclo incremental, sino que además 

sirvió para comparar las herramientas empleadas. 

 

2.1.2. Antecedentes nacionales 

Según Bellido [13], en su tesis expone las problemáticas existentes 

al momento de tomar decisiones en una agencia de promociones, por 

ello, usando a Ralph Kimball como metodología, propuso apoyar en 

dicho proceso aplicando business intelligence. El valor agregado es 

que hace énfasis en el requerimiento que existe, por parte de los altos 

mandos de las compañías, de un sistema que les permita identificar 

data histórica y analizarla para lograr tomar decisiones de manera 

oportuna y que estas sean acertadas. Finalmente, mostró pruebas de 

la efectividad del uso de un BI cuando de potenciar cualquier 

proceso se trata. Cabe enfatizar que se tuvo en cuenta esta 

investigación como antecedente pues ejecuta una comparación de 

metodologías cuyo propósito es desarrollar un BI, adicionalmente 

ratifica el hecho de que los BI dan soporte a los procesos y la toma 

de decisiones. 

 

Acosta [14], en su investigación expuso los problemas existentes al 

momento de tomar decisiones el personal encargado del área de 

distribución y ventas de la compañía Farmacéutica La Libertad 

S.R.L. Se aplicó la metodología de Larissa Moss con el propósito de 

lograr analizar los datos y brindar respaldo al proceso de toma de 

decisiones. El valor agregado fue el uso de herramientas Microsoft 
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Azure. Finalmente concluyó que el desarrollo del BI se llevó a cabo 

haciendo uso de herramientas de SQL Server 2014, como son 

Analysis Services, SQL Server Data Tools con Integración de 

Servicios y Microsoft Azure para la distribución. Se diseñó un 

modelo estrella para las áreas de ventas y distribución. Fueron 10 los 

reportes que se implementaron y se basaron en lo que el usuario 

requirió, lo cual avaló el correcto desempeño del BI. Dichos reportes 

se crearon empleando la herramienta de PoweBI. Esta investigación 

es relevante para la propia, no solo porque la tecnología cloud 

empleada es similar a la que se usó al momento de la distribución, 

sino además porque permitió comparar la metodología seleccionada 

con la de Larissa Moss. 

 

Pereyra [15], en su investigación expone que la gerencia de la 

empresa está teniendo inconvenientes con el control de costos en el 

portafolio de sus proyectos. Por ello, haciendo uso del método 

experimental, propuso emplear la herramienta Power BI con la 

finalidad de dar soporte en el proceso de toma de decisiones 

teniéndose como valor agregado la validación de las hipótesis 

específicas que planteaban la disminución en tiempos y costos, 

además de la conexión a la base de datos ubicada en Sharepoint. 

Finalmente se concluyó que la disminución no solo en el tiempo de 

la toma de decisiones, sino demás en el costo y la aceptación de la 

herramienta fue elevado. Esta investigación es relevante dado que 

permitió evaluar la opción de hacer uso de tecnología como 

sharepoint como repositorio para la data que se usaría como input. 

 

2.1.3. Antecedentes locales 

Según [16], en su tesis explica la necesidad de tener un correcto 

monitoreo del proceder de los casos COVID-19 en el Perú. Para lo 

cual propuso el desarrollo de una plataforma de Business 

Intelligence que se basara en un análisis multidimensional. El valor 

agregado es que no solo implementó la solución sino que además 

llevó a cabo una evaluación de satisfacción y aceptación de la 
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misma. Concluyendo así que la plataforma BI había sido aceptada 

con un 87% muy bueno y un 17% bueno, por parte de los encargados 

de los sectores tanto privados como públicos de salud, lo cual 

significa que fue de gran ayuda al momento de ofrecer información 

sumarizada y por ende dio soporte a una toma de decisiones ideal 

para prevenir y estar al tanto sobre los casos de defunciones o 

confirmaciones. Además, obtuvo un 100 %, a nivel de 

entendimiento, rapidez y de fácil uso. Finalmente, esta investigación 

fue relevante para la mía dado que recomienda también que la 

comunidad haga uso del entorno de la plataforma BI, con el objetivo 

de que la información pueda llegar a más personas en cualquier 

lugar. 

 

Fuentes [17], en su investigación expone la problemática existente 

en las MYPES al momento de tomar decisiones que les permita 

crecer de forma constante y a la vez mantener la ventaja competitiva. 

Para que la situación sea solucionada, se planteó el uso de 

metodologías de BI con el objetivo de implementar un modelo 

integrado de inteligencia de negocios que sirva de soporte de 

decisiones e incluso permita renovar las estrategias usadas con el fin 

de mejorar los resultados de los procesos. El valor agregado fue que 

se construyó el modelo enfocado en seis dimensiones: estrategias del 

negocio, preparador dimensional, requerimientos y análisis 

dimensional, diseño dimensional, integración de datos y explotación 

de datos. Finalmente se concluyó que el desarrollo basado en las 6 

etapas propuestas del modelo, permitió mejorar la aceptación para la 

toma de decisiones. Esta tesis es imporante dado que expone el uso 

de una metodología pura para la ejecución del modelo a diferencia 

del uso de una metodología que se enfoca en la data como tal. 

 

Villanueva [18], en su investigación presenta la problemática 

existente en una empresa farmacéutica al momento de tomar 

decisiones en su proceso de compra y venta. Para dar solución a esta 

situación, se planteó el desarrollo de una aplicación de inteligencia 
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de negocios que se apoyó en un algoritmo de serie temporal 

implementado haciendo uso del módulo R de Power BI. El valor 

agregado fue el uso del módulo de R, además del uso de la 

metodología de Ralph Kimball. Finalmente, se concluyó que los 

resultados fueron satisfactorios dado que gracias a los dashboards 

interactivos construidos, en los cuales se lograban visualizar las 

tendencias de las ventas, la rotación de los productos, entre otros 

indicadores, se pudo mejorar la satisfacción de los usuarios. Esta 

investigación es relevante para la propia, dado que muestra la forma 

en la cual se debe de emplear la metodología de Ralph Kimball, 

además de servir de referencia para definir los indicadores idóneos 

para la toma de decisiones en un proceso de ventas. 

 

2.2. Bases teórico científicas 

2.2.1. Business Intelligence 

Los sistemas de Business Intelligence permiten un mejor acceso a la 

información de la empresa y un mejor análisis para apoyar la toma 

de decisiones de sus diferentes tipos de usuarios. Con esto, la 

organización, los clientes y los proveedores adquieren más 

conocimiento, integran la cadena de valor y obtienen más fácilmente 

una ventaja competitiva de este conocimiento. [19]. 

 

2.2.1.1. Data Mart 

Se denomina así al subconjunto de datos que constituyen un 

Data Warehouse. Esta clase de “almacén” se limita a fines 

generales, y por ende debe de ser implementado a la medida 

del requerimiento. Por otro lado, esta clase de “almacén” 

permite extraer y preparar los datos necesarios directamente 

de fuentes locales, lo que proporciona un acceso más rápido 

a los datos en lugar de tener que acceder a todos los datos 

del almacén de datos.[20]. 

 

Hay tres formas de determinar la implementación de un 

data mart: 
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• Se puede lograr un mejor rendimiento y 

escalabilidad dividiendo los datos en el almacén de 

datos y cargándolos en bases de datos con esquemas 

físicos similares. 

 Cuando el almacén de datos es inaccesible por algún 

motivo, los data marts se pueden crear de forma 

independiente sin extracción.  

 En algunos casos, comience creando un data mart y 

el data warehouse se crea con la finalidad de 

consolidar la data en cada uno de estos [20]. 

 

2.2.1.2. Data Flow 

El flujo de datos, como dice su nombre en español, es la 

configuración del almacenamiento de datos dentro de un 

sistema de almacén de datos y la disposición de cómo 

fluyen los datos desde los sistemas de origen a través del 

almacén de datos. Las aplicaciones utilizan datos con los 

que interactúan los usuarios finales. El flujo de datos 

incluye control de datos, métodos de registro e incluso 

mecanismos para garantizar la calidad de los datos 

almacenados. [21]. 

 

2.2.2. Cloud Computing 

Es la posibilidad de hacer uso de hardware y software tercerizado a 

través de internet. Fue con la llegada de Google Docs y AWS que la 

computación en la nube se puso a la vanguardia, permitiendo así a 

las empresas no solo tener una mayor capacidad de procesamiento 

de información sino además acceder a ésta en tiempo real [22]. 

 

2.2.2.1. Azure 

Se considera una plataforma en la nube completa, ya que 

puede alojar aplicaciones de Microsoft existentes y 

simplificar la implementación de nuevas aplicaciones. 

Azure puede incluso optimizar las aplicaciones locales. 
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Azure combina los servicios en la nube que necesita para 

desarrollar, probar, implementar y administrar aplicaciones 

mientras aprovecha la computación en la nube. 

 

Con el hospedaje de aplicaciones en Azure, puede 

comenzar poco a poco y escalar fácilmente sus 

aplicaciones a medida que aumentan las necesidades de sus 

clientes. Azure también proporciona la confiabilidad 

requerida para una alta disponibilidad de las aplicaciones, 

incluida la conmutación por error entre regiones. Azure 

Portal le permite gestionar con facilidad todos sus servicios 

de Azure. También puede gestionar los servicios mediante 

programación utilizando API y plantillas específicas del 

servicio [23] 

 

2.2.2.2. Azure Database for MySQL 

Es un servicio de base de datos del tipo relacional, de 

Microsoft Cloud, con soporte de la tecnología MySQL 

Community Edition. Permite la posibilidad de que la base 

sea alojada en un servidor que bien puede ser único o 

flexible. Esta base de datos es un servicio totalmente 

administrado que permite manejar cargas de trabajo críticas 

con una escalabilidad dinámica y un rendimiento predecible 

[24]. 

 

2.2.2.3. Azure Data Factory 

 

Es un servicio ETL en la nube de Azure para la 

transformación e integración de datos sin necesidad de 

escalar servidores de forma horizontal. Proporciona una 

interfaz con la que los usuarios pueden interactuar sin usar 

código, lo que permite la creación, el control y la gestión 

intuitiva desde un único panel. 
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Otro beneficio de Azure Data Factory es la capacidad de 

extraer y editar paquetes SSIS existentes y ejecutarlos de 

manera totalmente compatible [25]. 

 

2.2.3. Metodología de Ralph Kimball 

Se enfoca en el dominio empresarial para implementar un DataMart, 

que luego constituirá un almacén de datos. En comparación con otros 

métodos, lleva menos tiempo desarrollarlo y construirlo y, debido al 

tipo de método, también cuesta menos implementarlo.  

El método se divide en 10 etapas con un total de 26 tareas para 

realizar la elaboración de reportes o cuadros de mando requeridos 

por el proceso ETL y el área de la empresa. [26].  
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III. Materiales y métodos 

 

3.1. Tipo de investigación 

La presente investigación es del tipo aplicada puesto que se implementará 

un sistema de inteligencia de negocio construido a partir de la información 

obtenida del minimarket y el mismo se pondrá en uso por la gerencia 

comercial para apoyar el proceso de toma de decisiones [27]. 

 

3.2. Métodos de investigación 

Los métodos de investigación empleados serán los siguientes: 

Tabla I  

MÉTODOS DE INVESTIGACIÓN 

Método Descripción 

Analítico 

Este método se empleará con la finalidad de inicialmente analizar la situación 

actual de la empresa y posteriormente la información relevante para el sistema a 

proponer. 

Deductivo 
Este método permitirá determinar los indicadores relevantes para la toma de 

decisiones del negocio 

Implementación 
Este método permitirá desarrollar el sistema de inteligencia de negocio y 

ponerlo en funcionamiento. 

 

3.3. Técnicas e instrumentos de recolección de datos 

A continuación, en la siguiente tabla se muestra las técnicas e instrumentos 

que fueron útiles para la recolección de datos.  

Tabla II  

TÉCNICAS E INSTRUMENTOS DE RECOLECCIÓN DE DATOS 

Técnicas Instrumentos 
Elementos de la 

población 
Propósito 

Entrevista Cuestionario Jefe de ventas 

Conocer las deficiencias 

en el proceso de toma de 

decisiones. 

Encuesta Cuestionario Expertos 

Conocer la validez de la 

herramienta 

implementada 

 (ver anexo Nº 02)   

 

3.4. Procedimientos 

3.4.1. Metodología de desarrollo  

Para la ejecución de la propuesta de investigación se planificó hacer 

uso de la metodología de Ralph Kimball puesto que contempla las 

fases necesarias para poder desarrollar de forma satisfactoria un 

sistema de inteligencia de negocios. A continuación, se detallarán 

las fases de la metodología:  
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Fig. 1 Fases Ralph Kimball  

 

Como se logra visualizar en la imagen, el input necesario para 

ejecutar de forma satisfactoria la metodología son los requisitos 

comerciales (Fase #1: Definición de requerimientos del negocio) y 

a partir de ahí, parten tres caminos que agrupan en su totalidad a 

las fases restantes.  

 

El camino superior se enfoca en el ordenamiento de la tecnología 

que se empleará durante el desarrollo del proyecto. 

 

 Fase #2: Diseño de la arquitectura técnica 

 Fase #3: Selección de productos e implementación 
 

El camino medio busca hacer uso de los datos con los que se 

cuenta y plantear la estrategia de transformación. 

 

 Fase #4: Modelado dimensional 

 Fase #5: Diseño físico 

 Fase #6: Diseño e implementación del subsistema de 
ETL 

 

El camino inferior se centra en la solución BI que se brindará. 

 

 Fase #7: Especificación de aplicaciones de BI 

 Fase #8: Desarrollo de aplicaciones de BI 
 

Finalmente, como output se tendrá la documentación propiamente 

del DWBI que nos permitirá administrar el proyecto.  

 

 Fase #9: Administración del Proyecto de DWBI 
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3.4.2. Producto acreditable  

1. Interfaces 

Para la construcción de las interfaces del sistema  de inteligencia 

de negocios se hizo uso de la herramienta Power BI. Las mismas 

que se presentan en el ítem 4.1.5. Fase #8: Desarrollo de 

aplicaciones BI, en el Capítulo IV. Resultados. 

2. Arquitectura 

De diseñó una arquitectura idónea para el funcionamiento del 

sistema de inteligencia de negocios, el cual se detalla en el ítem 

4.1.5. Fase #2: Diseño de la arquitectura técnica, en el 

Capítulo IV. Resultados. 

3. Infraestructura tecnológica 

Considerando la arquitectura anteriormente descrita, se definen 

las características de cada uno de sus componentes en el ítem 

4.1.5. Iteración #3: Selección de productos e implementación, 

en el Capítulo IV. Resultados. 

3.4.3. Manual de usuario 

Se elaboró un manual de usuario con la finalidad de ayudar a los 

usuarios en el uso del sistema de inteligencia de negocios que se 

implementó, el cual se muestra en el Anexo Nº 03. 
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3.5. Matriz de consistencia 

Tabla III 

MATRIZ DE CONSISTENCIA 

FORMULACIÓN DEL PROBLEMA MÉTODOLOGÍA DE INVESTIGACIÓN 

¿Cómo se podría apoyar en la toma de decisiones comerciales de un minimarket de Chiclayo? 
TIPO DE INVESTIGACIÓN 

Aplicada 

OBJETIVO GENERAL MÉTODO DESCRIPCIÓN 

Implementar un sistema de inteligencia de negocios que apoye en la toma de decisiones 

comerciales de un minimarket de Chiclayo. 
Analítico 

Este método se empleará con la finalidad de inicialmente analizar la 

situación actual de la empresa y posteriormente la información relevante 

para el sistema a proponer. 

Deductivo 
Este método permitirá determinar los indicadores relevantes para la toma 

de decisiones del negocio 

Implementación 
Este método permitirá desarrollar el sistema de inteligencia de negocio y 

ponerlo en funcionamiento. 

TÉCNICAS INSTRUMENTOS 
ELEMENTOS DE 

LA POBLACIÓN 
PROPÓSITO 

Entrevista Cuestionario Jefe de ventas 

Conocer las deficiencias 

en el proceso de toma de 

decisiones. 

Encuesta Cuestionario Expertos 
Conocer la validez de la 

herramienta implementada 

OBJETIVOS ESPECÍFICOS DESCRIPCIÓN DEL LOGRO DE LOS OBJETIVOS ESPECÍFICOS INDICADORES 

Determinar los datos relevantes para comprender el 

comportamiento de las ventas en las diferentes sucursales del 

minimarket. 

Listado de hechos y dimensiones Total de hechos y dimensiones 

Analizar y limpiar la data resultante del sistema de ventas. Datos normalizados Total de datos atípicos igual a 0 

Construir reportes analíticos para dar soporte en la toma de 

decisiones comerciales del jefe de ventas. 

Dashboards con información general 

Dashboard de ventas 

Total de dashboards 

Total de KPIs 

Validar los reportes analíticos mediante el juicio de expertos. Aprobación de la solución brindada Coeficiente de V-Aiken 

 



26 

 

 

 

3.6. Consideraciones éticas 

La lista que se muestra a continuación es aquella que fue considerada para 

la protección del almacenamiento de los datos: 

 

 Uso de técnicas de recolección de datos: Encuestas, entrevistas, etc. 

 Protección de la información. 

 Resguardo de los datos y secreto de la información. 
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IV. Resultados y discusión  

 

4.1. En base a la metodología utilizada 

4.1.1. Fase #1: Definición de requerimientos del negocio 

En base a las entrevistas con el jefe de ventas, se llegó a la conclusión 

de que la información requerida en los dashboards, debería de 

contemplar las siguientes características y consideraciones. 

 

Características 

 Ingresos detallados en unidades monetarias 

 Ingresos analizados por unidad de tiempo (año, trimestre, mes, 

semana, fecha). 

 Niveles de detalle por empleado o personal de venta, tipo de 

documento y Tiempo. 

 Detalle de los ingresos por cliente 

 Detalle de los ingresos por producto 

 Análisis de ingresos por tipo de venta. 

 

Consideraciones 

 Comparativo de ingreso entre unidades de tiempo 

 Análisis de ingresos de uno o más años a la vez 

 Suma acumulada de ingresos 

 Participación porcentual de las variables de ingresos 

 Productos estrella y productos hueso. 
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4.1.2. Fase #2: Diseño de la arquitectura técnica 

 

La arquitectura que se consideró para la implementación del 

producto fue la siguiente: 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
Fig. 2 Arquitectura lógica del sistema de inteligencia de negocio 

 

 Servidor de base de datos MySQL = Contendrá la 

información del sistema de ventas usado por el minimarket. 

 CSV: Formato en el cual se exportará la data para su fácil 

almacenamiento en la nube y acceso. 

 Microsoft Azure = Plataforma cloud que permitirá tener 

acceso a las herramientas de Data Factor y Azure DB for SQL. 

 Azure DB for SQL = Base de datos SQL en la nube en la cual 

se restaurará la BD del sistema de ventas usado por el 

minimarket. 

 Data Factory = Servicio de integración de datos serverless 

que permitirá llevar a cabo el proceso ETL. 

 Power BI = Herramienta que se conectará a la BD de datos en 

la nube y en la cual se implementarán los dashboards en base 

a los indicadores que se definan. 

 Usuario = Jefe de ventas del minimarket que hará uso de los 

dashboards para brindar soporte a su proceso de toma de 

decisiones. 

 

4.1.3. Fase #3: Selección de productos e implementación 

 Servidor de datos: MySQL y SQL Server. 

 Preparación de los datos: Data Factory. 

 Presentación de los datos: Power BI 
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4.1.4. Fase #4: Modelado dimensional 

 Diagrama StarNET 
 

El siguiente diagrama se ha elaborado en base a los 

requerimientos definidos. Por lo cual se llegó a la conclusión 

de que era necesario contar con un Hecho_Ingresos, el cual 

sería alimentado de las dimensiones persona/empleado, 

producto, tipo de documento, tiempo, tipo de venta, sucursal 

y cliente. 

 

 

Fig. 3 Diagrama StarNet 

 

4.1.5. Fase #5: Diseño físico 

Para una correcta implementación del diseño físico del datamart, 

compuesto por el hecho ingresos y sus 7 dimensiones. Inicialmente 

se tuvo que evaluar la data contenida en el sistema de ventas, cuya 

base de datos está compuesta por 20 tablas que contienen 

principalmente información sobre los movimientos, sucursales, 

usuarios, producto, tipo de movimiento y otros. A continuación, se 

presenta el diagrama de base de datos actual: 
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Fig. 4 Diagrama de base de datos del sistema comercial
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En base al análisis de la data y el modelo StarNet propuesto, se 

diseñó la siguiente base de datos dimensional que brindó soporte a 

los criterios analíticos. 

 

 

 
 

Fig. 5 Base de datos dimensional 

A continuación, se detalla la procedencia de los datos y el tipo de 

datos que se espera. 

 

 Dato Tipo de dato Null Procedencia 

d
im

_c
lie

n
te

 

cliente_id 
Serial primary 

key 
No person.id 

nombre_cliente  Varchar(50) No 
person.apellidopaterno 
person.apellidomaterno 

person.nombres 

d
im

_t
ip

o
_v

e

n
ta

 tipoventa_id 
Serial primary 

key 
No autogenerado 

descripcion_tipo Varchar(255) No movimiento.tipoventa 

d
im

_t
ip

o
_d

o

cu
m

en
to

 

tipo_id 
Serial primary 

key 
No tipodocumento.id 

tipo_documento Varchar(50) No tipodocumento.nombre 
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abreviatura Varchar(5) No tipodocumento.abreviatura 

tipo_movimiento int No tipomovimiento.nombre 
d

im
_s

u
cu

rs
al

 

sucursal_id 
Serial primary 
key 

No sucursal.id 

nombre_sucursal Varchar(50) No sucursal.nombre 

direccion_sucursal Varchar(255) No sucursal.direccion 

d
im

_p
er

so
n

a 

persona_id 
Serial primary 
key 

No person.id 

nombre_persona Varchar(100) No 
person.apellidopaterno 
person.apellidomaterno 
person.nombres 

tipo_persona int No person.tipo 

d
im

_t
ie

m
p

o
 

fecha 
date primary 
key 

No movimiento.fecha 

mes int No movimiento.month(fecha) 

año int No movimiento.year(fecha) 

d
im

_p
ro

d
u

ct
o

 

producto_id 
Serial primary 
key 

No producto.id 

nombre_producto Varchar(50) No producto.nombre 

abreviatura Varchar(50) No producto.abreviatura 

categoria Varchar(50) No categoria.nombre 

marca Varchar(50) No categoria.nombre 

unidad Varchar(30) No unidada.nombre 

igv Varchar(1) No producto.igv 

precio_compra float No producto.preciocompra 

precio_venta float No producto.precioventa 

h
ec

h
o

_i
n

gr
es

o
s 

key_hechoingreso int IDENTITY PK No autogenerado 

fecha_ingreso 
date primary 
key 

No movimiento.fecha 

persona_id int No movimiento.respnsable_id 

producto_id int No detallemovimiento.producto_id 

tipodocumento_id int No movimiento.tipodocumento_id 

sucursal_id int No movimiento.sucursal_id 

tipoventa_id int No movimiento.tipoventa 

cantidad int No movimiento.cantidad 

precio_venta float No detallemovimiento.precioventa 

cliente_id int No movimiento.persona id 
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4.1.6. Fase #6: Diseño e implementación del subsistema de ETL  

 

Esta actividad en el desarrollo de la solución de Business 

Intelligence permitió el poblamiento de la base dimensional o Data 

mart, para ello, se utilizó el Data Factory, servicio de Microsoft 

Azure. 

 

Por el mismo diseño del Data mart, en la que las tablas dimensiones 

son referenciadas por la tabla hecho, se determinó primero la carga 

de las dimensiones y luego la carga de la fact table o tabla hecho. 

    

Extracción para el poblamiento de las tablas dimensión 

▪ Extracción para el poblamiento de la dimensión Producto 

Para lograr poblar la dimensión Producto, se hizo uso de las 

tablas producto, unidad y marca. Se emplearon 3 left joins que 

permitieron pasar obtener los siguientes datos: producto.id, 

producto.nombre, producto.abreviatura, categoría.nombre como 

categoría, unidad.nombre, producto.igv, producto.preciocompra 

y producto.precioventa. Una vez obtenidos los datos requeridos 

para poblar la dimensión, se procedió a efectuar un left join con 

la tabla de la dimensión, con la finalidad de que únicamente 

pasen los datos nuevos y, finalmente se filtraron aquellas filas 

que tuvieran la columna nombre del producto, vacía. 

  

Fig. 6 Pipeline Dim_producto 

▪ Extracción para el poblamiento de la dimensión Persona 

Para poblar la dimensión Persona, se hizo uso de las tablas 

person y rolpersona. En primer lugar, se aplicó un inner join 

entre ambas tablas, tomando como valor común el id de la 

persona. Luego se procedió a usar un left join para impedir que 

pasen datos repetidos y finalmente, fue necesario que se 
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concatenen el person.apellidopaterno, person.apellidomaterno y 

person.nombres, que se filtre por el rol_id con valor 1 y que se 

agrupen con el objetivo de no tener valores repetidos. 

 

  

Fig. 7 Pipeline Dim_persona 

▪ Extracción para el poblamiento de la dimensión Cliente 

El poblamiento de la dimensión cliente consistió en realizar un 

left join entre las tablas person y rolpersona. Al igual que en los 

casos anteriores, se validó que solo pasen datos nuevos y 

finalmente se procedió a concatenar los atributos 

person.apellidopaterno, person.apellidomaterno y 

person.nombres, se filtró por el rol_id con valor 3 y se agruparon 

los datos con el objetivo de no tener valores repetidos. 

 

 

Fig. 8 Pipeline Dim_cliente 

▪ Extracción para el poblamiento de la dimensión Sucursal 

Poblar la dimensión sucursal consistió en seleccionar los 

atributos id, nombre y direccion de la tabla sucursal, validar que 

únicamente pasen los datos nuevos a través de un left join y 

finalmente filtrar que no pase ningún id que sea null. 

 

Fig. 9 Pipeline Dim_sucursal 
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▪ Extracción para el poblamiento de la dimensión Tiempo 

La dimensión tiempo se pobló haciendo uso de la columna fecha 

de la tabla movimiento. Para ello se agruparon, se validó que solo 

pasaran las nuevas fechas, se filtraron aquellas filas que 

contenían valores nulos y finalmente se crearon dos columnas 

derivadas con el objetivo de separar el año y el mes. 

 

Fig. 10 Pipeline Dim_tiempo 

▪ Extracción para el poblamiento de la dimensión 

Tipo_documento 

Inicialmente se tuvo que hacer un left join entre las tablas 

tipodocumento (tdo) y tipomovimiento (tmo), obteniéndose los 

valores tdo.id, tdo.nombre, tdo.abreviatura y tmo.nombre. Luego 

se procedió con la validación que permite que solo los datos 

nuevos pasen y finalmente se corroboró que no pasen aquellas 

filas con valores nulos. 

  

Fig. 11 Pipeline Dim_tipo_documento 

▪ Extracción para el poblamiento de la dimensión Tipo_venta 

Para poblar la dimensión tipo_venta, se procedió con la 

validación de que solo pasen valores nuevos, se agrupó por el 

tipoventa de la tabla movimiento y finalmente se filtraron 

aquellas filas con valores nulos. 

  

Fig. 12 Pipeline Dim_tipo_venta 
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Extracción para el poblamiento de la tabla hecho 

▪ Extracción para el poblamiento de la tabla Hecho  

Para el poblamiento de la tabla Hecho, se llevó a cabo un inner 

join entre las tablas movimiento y detallemovimiento. Luego se 

procedió a realizar dos left join con la tabla rolpersona, la cual 

previamente fue duplicada con el objetivo de obtener un grupo 

de todos aquellos usuarios cuyo rol_id sea 1 y cuyo rol_id fuera 

3. De dichas sub-consultas solo se obtuvieron los person_id.  

Una vez obtenidos los datos movimiento.fecha, 

movimiento.respnsable_id, detallemovimiento.producto_id, 

movimiento.tipodocumento_id, movimiento.sucursal_id, 

movimiento.tipoventa, movimiento.cantidad, 

detallemovimiento.precioventa y movimiento.persona id se 

procedió con el filtrado por tipomovimiento_id = 2, se validó que 

únicamente pasen valores nuevos y se creó una columna 

derivada con el objetivo de separar los id de los clientes y de los 

empleados. 

 

Fig. 13 Pipeline Hecho_ingresos 

    

4.1.7. Fase #7: Especificación de aplicaciones de BI 

 

Los diseños de los reportes se ajustaron al tipo de información o 

indicadores requeridos por los usuarios. También se consideró los 

visualizadores más adecuados para la información a presentar. 

 

Se consideraron algunos dashboard para analizar la información por 

diferente criterio o perspectiva, es decir, analizar los ingresos por la 

perspectiva del producto, tiempo, empleado o vendedor, sucursal, 

etc., que corresponde a cada una de las dimensiones del modelo 

dimensional. 
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 Se utilizó Power BI para el desarrollo de los dashboard y reportes 

analíticos y el servicio de Power BI Services de Microsoft para la 

publicación de la información y pueda ser accedida en la nube. 

 

4.1.8. Fase #8: Desarrollo de aplicaciones de BI 

 

Dashboard de Análisis general 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fig. 14 Dashboard de análisis general 

Con este dashboard, se considera comparativos entre unidades de 

tiempo y evolución de ingresos. 

 

 

 

Información que muestra el monto de 

ingreso del mes seleccionado y el ingreso 

del mes anterior. Así como el número de 

transacciones realizadas en el mes 

seleccionado y el número de transacciones 

del mes anterior.  

 

 

 

KPIs, que muestran los ingresos y número 

de transacciones comparado con el mes 

anterior y paralelo. 

 
 

En este gráfico se puede observar la 

evolución de los ingresos diarios del mes 

seleccionado. 
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Otro requerimiento general es visualizar los 

ingresos por la perspectiva o dimensión 

cliente, pudiendo observar que su mayor 

ingreso lo genera el público en general. 

 
 

Otro requerimiento, es visualizar los 

ingresos por la dimensión Producto, en este 

gráfico, por el nivel de cada categoría. Se 

muestra el Top 20.  

 

 

Dashboard de Análisis por el criterio de Producto  

 
Fig. 15 Dashboard de Análisis por el criterio de Producto 

Este requerimiento muestra los ingresos analizados por la 

perspectiva de Producto (Dimensión Producto), mostrando la 

variación de los ingresos de la categoría seleccionada, su evolución 

y la distribución de los productos de esa categoría comparado con el 

mes anterior y mes paralelo del año anterior. 
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Los indicadores presentados, son los 

mismos que el dashboard anterior, 

analizados bajo la dimensión Producto, 

en su nivel de categoría. 

 
 

En este gráfico se puede observar la 

evolución de los ingresos diarios del 

mes y categoría seleccionada 

 
 

Ingresos analizados bajo la dimensión 

Producto, en su nivel de granularidad 

(Producto), considerando los KPIs de 

variación con respecto al mes anterior y 

mes paralelo del año anterior. 

 
 

Se muestra los ingresos y el número de 

unidades vendidas por la categoría 

seleccionada (Dimensión Producto) y 

por día de semana (Dimensión Tiempo).  

 

Dashboard de ranking de ingresos 

 

 
Fig. 16 Dashboard de Ranking de ingresos 
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En este reporte se muestra el ranking de ingresos por categoría y 

producto por año y mes seleccionado, considerando los productos 

estrella y productos hueso. 

En la grilla de la izquierda se muestra el ranking por categoría, al 

seleccionar una de ella muestra en la parte derecha el TOP 20 de los 

productos que generan más ingresos de la categoría seleccionada. 

 

 

Dashboard de tendencia de ingresos 

 
Fig. 17 Dashboard de tendencia de ingresos 

Otro requerimiento solicitado es la tendencia de ingresos por 

categoría y producto. Se implementó una jerarquía 

categoría/producto para mostrar dentro de una categoría que 

productos son los que aportan más ingresos. 

Este reporte, considera el requerimiento de visualizar un detalle de 

los ingresos mensualmente por la dimensión Producto (categoría y 

producto)  

 

Link de acceso: Power BI 

 

4.1.9. Fase #9: Administración del Proyecto de DWBI  

Entre los indicadores o Kpi’s que se han implementado en los 

diferentes dashboard y reportes para analizar sus ingresos se han 

considerado los siguientes: 

1. Indicadores de variación porcentual % con el mes anterior. 

2. Indicadores de variación porcentual % con el mes paralelo 

del año anterior. 

3. Indicadores de participación porcentual, para ver que tanto 

en porcentaje representa un mes, cliente, empleado con 

respecto al total. 

4. Número de transacciones de ventas. 

5. Evolución de ventas  

https://app.powerbi.com/view?r=eyJrIjoiMmViZWExOWYtOGEzZS00Mzk0LTgxZWEtMGU4NzBjMzI5YTAxIiwidCI6IjFjMzZmNTA3LWYxOWQtNDc0MC05MTBlLWQ4NjExYjI2NDNhOSJ9&pageName=ReportSectiond222a4c6375672f7341c
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4.2. Impactos esperados 

4.2.1. Impactos económicos 

Reducción de pérdidas económicas debido a una mala gestión de 

promociones y en su lugar, un aumento en los ingresos dado a una 

correcta toma de decisiones.  

 

4.2.2. Impactos sociales 

Clientes satisfechos debido a que sus necesidades se ven atendidas, 

no solo al momento de brindarles promociones acordes a sus 

necesidades, sino que además al tener información detallada de las 

ventas, el jefe podrá determinar qué productos no deben faltar. 

 

4.2.3. Impactos en tecnología  

La tecnología cloud permite que la información y modelos se tenga 

a disposición en cualquier momento y desde cualquier dispositivo. 

Se espera que posteriormente, el sistema transaccional también 

pueda ser migrado a la nube. 
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V. Discusión 

 

Con la finalidad de que se comprenda en su totalidad el proceso de ventas de la 

compañía y se logre completar el primer objetivo de la investigación “Determinar 

los datos relevantes para comprender el comportamiento de las ventas en las 

diferentes sucursales del minimarket” se hizo necesario que llevara a cabo una 

entrevista con el jefe de ventas y además se analizara la data resultante de su 

sistema transaccional en busca de aquella información relevante que se posee pero 

no se está tomando en cuenta al momento de la toma de decisiones. Para ello se 

siguió lo planteado por Villanueva [18] al momento del uso de la metodología de 

Ralph Kimball en su etapa de definición de requerimientos y se obtuvo como 

resultado que eran 6 las características que se deberían de tener en cuenta, además 

de 6 consideraciones que darían como resultado un hecho ingresos y 7 

dimensiones con sus respectivos niveles de información (Fig. 3). 

 

El segundo objetivo de la investigación fue “Analizar y limpiar la data resultante 

del sistema de ventas” con el objetivo de inicialmente definir el estado actual en 

el que se encontraban los datos y en base a ello plantear una estrategia de limpieza 

que permitiera normalizar la data y reducir a 0 los datos atípicos. Con esto se 

confirmó lo indicado por Morales [11], es decir que la fase más importante en el 

desarrollo de un BI es el momento de la implementación del ETL dado que de esto 

dependerá cuán precisa es la información que se muestra. Para lograr cumplir con 

este objetivo, se hizo uso de Azure Data Factory dado que ofrece una mayor 

capacidad para procesar grandes volúmenes de data, lo cual se ve reflejado en la 

rapidez al momento de ejecutar las consultas de limpieza implementadas. Además, 

al usar tecnología cloud, la distribución de la solución fue más rápida como lo 

menciona [14] y se descartó el uso de otros repositorios de data, como el propuesto 

por [15] dado que Azure ofrece su propio blob storage  

 

Para poder cumplir con el tercer objetivo “Construir reportes analíticos para dar 

soporte en la toma de decisiones comerciales del jefe de ventas”, se hizo uso de la 

herramienta Power BI integrada con la tecnología de Azure con el objetivo de 

brindar una fácil distribución de la información como lo indica [10] y además se 

construyeron 5 dashboards orientados a la información específica de las ventas, 
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además de 1 dashboard que contenía información general y le permitió al jefe de 

ventas tener una visión panorámica de su proceso. Finalmente, es necesario 

recalcar, que gracias a la herramienta seleccionada, se obtuvo la flexibilidad 

mencionada por [16] al momento de poder visualizar los dashboards tanto desde 

un aplicativo de escritorio como desde la versión web o móvil. 

 

Finalmente, el último objetivo fue “Validar los reportes analíticos mediante el 

juicio de expertos” y para ello se llevó a cabo la aplicación de un cuestionario a 3 

ingenieros de sistemas. Dicho cuestionario evaluó la propuesta desde 5 

dimensiones: a) facilidad de aprendizaje, b) recuerdo en el tiempo, c) 

comprensibilidad, d) atractividad y e) satisfacción. Las respuestas brindadas por 

los jueces permitieron determinar el coeficiente de V-Aiken, el cual tiene como 

propósito identificar cuán relevantes son los ítems evaluados en relación a un 

contenido. El resultado obtenido fue de 0.85, lo cual indica que los jueces estaban 

de acuerdo entre sí con las respuestas brindadas.  

 

El coeficiente de fue calculado tanto de forma general, como por dimensión y los 

resultados obtenidos fueron los siguientes: 

FACILIDAD DE APRENDIZAJE 0.68 

RECUERDO EN EL TIEMPO 0.92 

COMPRENSIBILIDAD 0.88 

ATRACTIVIDAD 0.87 

 SATISFACCIÓN 0.92 

  

Dichos resultados se traducen en que en dichas 5 dimensiones, los jurados se 

encuentran de acuerdo con la relevancia de estas para el producto. Es decir, se 

confirma que la herramienta tiene una alta facilidad para ser recordada en el 

tiempo, para ser comprendida, atractiva y es satisfactoria para el usuario; además, 

es de fácil aprendizaje, pero no en un alto grado (Anexo N° 03). 
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VI. Conclusiones 

 

1. El relevamiento de la información fue fundamental que se haga a detalle, 

dado que de éste dependía que los datos almacenados en el datamarte, 

correspondan a indicadores que fueran de utilidad, en este caso, para el jefe 

de ventas y que se mostrarían en los dashboards, 

2. La única forma de mostrar información relevante, es si los datos de ingreso 

son precisos y es por ello que el proceso de la implementación del ETL es 

uno de los más importantes. Gracias al Data Factory, la limpieza de la data 

se pudo llevar a cabo de forma de precisa y se pudo procesar con rapidez 

debido a los servidores en la nube de Azure. 

3. Fueron 4 los dashboards que se conectaron a las 7 dimensiones y 1 hecho, 

con la finalidad de mostrar las 6 características y consideraciones definidas 

durante el desarrollo del primer objetivo. 

4. En base al resultado obtenido por el coeficiente de V-Aiken, se puede 

concluir que la solución brindada es acorde a las necesidades de la empresa, 

es decir, que los dashboards muestran información que sirve de apoyo al 

jefe de ventas para la toma de decisiones. 
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VII. Recomendaciones 

 

1. Se recomienda evaluar otras tecnologías cloud y principalmente 

herramientas que den soporte a la elaboración del ETL como Data Prep de 

Trifacta. 

2. Para poder profundizar en la investigación, es recomendable implementar 

un modelo predictivo que permita tener una visión sobre las ventas que se 

pueden esperar a futuro. 

3. Se considera idóneo, la evaluación de nuevas metodologías emergentes, que 

se centran exclusivamente en desarrollo de BI y ya no tanto en minería de 

datos. 

4. Se recomienda considerar una api (interfaz de programación de 

aplicaciones) para el usuario,  donde pueda personalizar las consultas. 
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IX. Anexos 

 

Anexo N° 01. Instrumentos de recolección de datos 

 

Objetivo de la entrevista: Determinar las falencias que se tienen en el área de ventas, 

principalmente lo relacionado con la toma de decisiones. 

Cargo:  Jefe de ventas  

 

1. ¿Actualmente cuentan con algún sistema para el control de las ventas? 

A raíz de la pandemia, nos vimos forzados a “modernizarnos” y por ende 

contratamos un sistema comercial que nos permite registrar los productos, precios, 

categorías, entre otros datos relevantes. Además, claro está, contamos con el 

registro del detalle de la venta como tal y el stock de cada producto. 

 

2. ¿En qué les beneficia dicho sistema? 

Gracias a este sistema hemos podido comprender un poco más sobre los productos 

que estamos vendiendo y la acogida de los mismos, pero lamentablemente el 

sistema no nos permite obtener reportes específicos. Solo nos brinda información 

general que resulta muy difícil de procesar y eso se refleja en los desaciertos que 

estamos teniendo en nuestras estrategias últimamente. 

 

3. ¿Cuáles son los retos que tiene como jefe de ventas? 

Intento proponer estrategias de ventas, es decir ofertas que podrían causar un gran 

impacto en las ventas, pero ese proceso no está siendo muy preciso. Cuando la 

estrategia es la correcta, nuestras ventas pueden llegar a aumentar hasta en un 

20%, pero cuando no lo es, las pérdidas logran superar hasta el 50% de lo que se 

esperaba en el día. Muchas veces nos hemos sobre stockeado para ofrecer las 

promociones y si éstas no son exitosas, se nos hace muy complicado recuperarnos. 

 

4. ¿Cuenta con medidas que le permitan medir el estado de su área y éxito de sus 

planes? 

No tenemos indicadores propiamente, pero contamos con un Excel en el cual 

vamos registrando información relevante a las estrategias que implementamos y 

cuál fue su impacto.  

 

5. ¿Considera importante contar con una herramienta que le dé soporte a su proceso 

de toma de decisiones? 

En definitiva, si tuviéramos algo que nos permitiera visualizar toda la 

información, que recabamos con nuestro sistema comercial, de una forma más 

ordenada y precisa, estoy seguro de que las ventas aumentarían y los errores que 

cometo al momento de definir las estrategias, serían menores. Además, de que 
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podría establecer indicadores precisos que me permitieran medir con exactitud el 

estado de mi área y gestión. 
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Objetivo de la encuesta: Determinar la validez y usabilidad de la herramienta. 

Encuestado: Ingeniero experto. 

 

 No aplica Muy en desacuerdo En desacuerdo De acuerdo Muy de acuerdo 

VALOR 0 1 2 3 4 
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Anexo N° 02. Respuestas juicio de expertos 
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Las respuestas dadas por los jueces, fueron tabuladas y 

contabilizadas en base a la siguiente tabla leyenda: 

 
No 

aplica 

Muy en 

desacuerdo 

En 

desacuerdo 

De 

acuerdo 

Muy de 

acuerdo 

VALOR 1 2 3 4 5 

 

Los resultados que se obtuvieron fueron los siguientes: 

JUEZ 
FACILIDAD DE USO RECUERDO EN EL TIEMPO 

P1 P2 P3 P4 P5 P6 P7 

JUEZ 1 4 4 1 4 4 5 5 

JUEZ 2 5 4 1 4 5 4 5 

JUEZ 3 5 5 1 4 5 5 4 

 

  

 

 

 

Una vez hallados los puntajes, se calculó el valor mínimo y el nuevo 

número de categorías: 

Valor mínimo 1 1 

Número categorías 5 4 

 

 

 

 

 

  

JUEZ 
COMPRENSIBILIDAD ATRACTIVIDAD SATISFACCIÓN 

P8 P9 P10 P11 P12 P13 P14 P15 P16 P17 P18 P19 P20 

JUEZ 1 4 5 5 5 5 4 4 4 4 5 4 5 4 

JUEZ 2 5 5 5 4 4 5 5 4 5 5 5 4 5 

JUEZ 3 4 4 4 4 5 5 4 5 4 5 5 5 4 
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Tabla IV  

Coeficiente de V-Aiken  

JUEZ 
FACILIDAD DE USO RECUERDO EN EL TIEMPO COMPRENSIBILIDAD ATRACTIVIDAD SATISFACCIÓN 

P1 P2 P3 P4 P5 P6 P7 P8 P9 P10 P11 P12 P13 P14 P15 P16 P17 P18 P19 P20 

JUEZ 1 0.75 0.75 0 0.75 0.75 1 1 0.75 1 1 1 1 0.75 0.75 0.75 0.75 1 0.75 1 0.75 

JUEZ 2 1 0.75 0 0.75 1 0.75 1 1 1 1 0.75 0.75 1 1 0.75 1 1 1 0.75 1 

JUEZ 3 1 1 0 0.75 1 1 0.75 0.75 0.75 0.75 0.75 1 1 0.75 1 0.75 1 1 1 0.75 

PROMEDIO INDIVIDUAL 0.92 0.83 0.00 0.75 0.92 0.92 0.92 0.83 0.92 0.92 0.83 0.92 0.92 0.83 0.83 0.83 1.00 0.92 0.92 0.83 

PROMEDIO PARCIAL 0.68 0.92 0.88 0.87 0.92 

COEFICIENTE V-IKEN 0.85 
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Anexo N° 03. Manual de usuario 

 

1. Implementación del sistema 

 

A. Requerimientos de Hardware 

 

Para que el sistema funcione y rinda adecuadamente, se deberá de cumplir con 

los siguientes requerimientos a nivel de hardware que a continuación se detallan: 

 

Sugerido de Microprocesador 

 Idóneo: Procesador Intel Core I7 

 Mínimo: Procesador Intel Core I3 

 

Sugerido de Memoria RAM 

 Idóneo: 8 Gb 

 Mínimo: 4 Gb 
 

De no contarse con estos requerimientos, el sistema podrá funcionar pero se 

deberá de tener en cuenta que pueden tenerse resultados erróneos. 

 

B. Requerimiento de Software 

 

Para que el sistema funcione y rinda adecuadamente, los requerimientos de 

software a cumplir son los siguientes: 

 

Sistema Operativo 

 

 Microsoft Win10 o superiores. 

 Linux (Todas las versiones) 

 

Navegador Web 

 Mozilla Firefox versión 100 a +   

 Google Chrome versión 101 a +   
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

C. Ruta de acceso 

 

El enlace principal de ingreso al sistema es: link 

  

https://www.powerbi.com/view?r=eyJrIjoiMmViZWExOWYtOGEzZS00Mzk0LTgxZWEtMGU4NzBjMzI5YTAxIiwidCI6IjFjMzZmNTA3LWYxOWQtNDc0MC05MTBlLWQ4NjExYjI2NDNhOSJ9
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2. Configuraciones cloud 

 

Para poder implementar el sistema, previamente se debió de habilitar la plataforma 

cloud que daría soporte, Para ello se llevaron a cabo las siguientes configuraciones 

en Azure: 

 

Creación de un grupo de recursos llamado tesisTatiana, el cual se encuentra en la 

región “West US 2”. En este, se encuentran contenidos los siguientes servicios: 

 

 
A continuación, se describirán las características de cada servicio: 

 

 Blob Storage (containertatiana): es el repositorio en el cual se encuentran 

alojados los archivos .csv que se usan para el ETL (data factory) 

  
  

 Servidor SQL (servertatiana): debido a que el datamart se encuentra alojado 

en una base de datos SQL, fue necesario contar con un servidor en el cual 

alojarla. 
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Este servidor cuenta con una configuración de red que permite impedir la 

conexión de dispositivos no autorizados: 

 

 

 BD SQL (dbtesistatiana): es una base de datos SQL con las siguientes 

características: 

 

 

 

 

 

 

  

 Data Factory (dftesistatiana): está compuesto por 1 pipeline general que 
permite la ejecución de todos los data flows. Además, 2 grupos de datasets, 

los cuales generan la conexión entre los archivos csv ubicados en el container 

y las tablas de la base de datos sql. Finalmente, se implementó un data flow 

por cada dimensión y hecho que se debía poblar. 
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3. Interacción con los dashboards 

 

En la parte inferior de la interfaz inicial, se puede visualizar una barra que indica el 

total de reportes y dashboards con los que se puede interactuar.  

 

En total son 6 las páginas por las que se podrá navegar para acceder a distinta 

información relevante para la toma de decisiones. 

 

 
 

La primera página nos mostrará el dashboard de evaluación general de las ventas, el 

cual se divide en 4 secciones que se ven afectadas por los filtros de año, mes y tipo 

de venta. 

 

La sección ubicada en la parte superior izquierda, muestra el resumen de ingresos 

obtenidos por las ventas correspondientes a los filtros seleccionados, además del total 

de transacciones, ventas y transacciones del mes anterior con el objetivo de llevar a 

cabo una comparación y finalmente el porcentaje de crecimiento o disminución. 
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En las siguientes secciones podremos apreciar el ingreso de ventas por categoría, las 

ventas por fecha y finalmente las ventas por cliente. 

 

La segunda página nos muestra un dashboard orientado a los productos. El cual al igual 

que el anterior, depende de los filtros año, mes y categoría, para poder mostrar la 

información. 

 

En la primera sección también encontraremos un resumen del ingreso de ventas, 

transacciones y su comparación con los períodos anteriores. Pero, además, podemos 

encontrar un gráfico de líneas que nos muestra el ingreso de las ventas según la fecha, un 

ranking de los productos que más se han vendido y finalmente, una gráfica que nos 

permite visualizar la relación existente entre la cantidad de productos vendidos y cuánto 

representa en soles.  

 

 
 

La tercera página contiene un cuadro del acumulado de ventas de la semana, en el cual, 

al seleccionar cada categoría, se podrán visualizar los productos que la conforman. 

Finalmente, se debe de tener en cuenta que en la parte superior izquierda, se cuenta con 

un filtro de fechas. 
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La cuarta página, nos presenta en análisis por día de semana en base al rango de fechas 

que indiquemos en los filtros que se encuentran en la parte superior. Además, se cuenta 

con un filtro de categorías, en caso de que se desee analizar una en especial. 
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En la quinta página podemos apreciar que existen dos filtros en la parte superior, el del 

año y el del nombre del mes. Además, contamos con un listado de categorías ordenadas 

de mayor a menor en base a sus ventas, que a la vez también funciona como filtro dado 

que si seleccionamos alguna, el gráfico de barras se verá modificado y mostrará 

únicamente aquellos productos que la componen. 

 

 
 

En la última página, se podrá visualizar el filtro del año y a la vez una tabla que permitirá 

visualizar si ha habido un crecimiento o decrecimiento de las ventas a lo largo de los 

meses y la vez también se puede ver el mismo detalle a nivel de productos. 

 

 


