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 Resumen 

El presente trabajo de suficiencia tiene como objetivo general la 

implementación de la inteligencia de negocio para la toma de decisiones en la 

empresa Gas Center durante el primer semestre del año 2023. Dicha empresa se 

dedica a la comercialización de artefactos a gas y a partir del mes de mayo del 

2023 por parte de la gerencia de la empresa junto al nuevo socio estratégico que 

ya tiene experiencia en el rubro, por tal motivo se decidió implementar nuevas 

categorías tales como televisores, línea blanca, celulares, etc. Gas center viene 

trabajando con Cálidda como un proveedor de artefactos a gas para los clientes de 

Cálidda a través del financiamiento que otorga mediante el recibo, los titulares de 

los servicios pueden clasificarse en 2 grupos tales como GSD (Gaso más) solo se 

comercializa artefactos a gas o electrodomésticos siempre y cuando este 

acompañado de un artefacto a gas y FNB (Credicálidda) donde se puede adquirir 

todo tipo de productos. Hasta noviembre del 2022 la proporción era 60% y 40% 

respectivamente pero posterior a esta fecha por decisión de Cálidda se invirtió esta 

proporcionalidad. Por todo ello surgió la necesidad de implementar las categorías 

ya mencionadas.   Planteando la metodología Ralph Kimball se plantea la creación 

de una Data Warehouse a través de Power BI luego de realizar todo el proceso y 

así ayudar en el proceso de toma de decisiones dentro del área comercial. 

Con el uso de la herramienta de inteligencia de negocio se logró consolidar 

la información para de esta forma tener un panorama general de la información del 

área comercial. 

Finalmente se logró desarrollar una propuesta de solución BI que permitirá 

obtener los reportes de manera automatizada para optimizar el proceso de toma 

de decisiones. 

Palabras clave: Inteligencia de negocios, Power BI, Toma de decisiones  
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Introducción 

Cuando se habla de inteligencia de negocios se suele pensar en que su 

aplicación solo se puede realizar en empresas que puedan solventar dichos 

proyectos. Es por ello por lo que no todas las empresas que se encuentran en etapa 

de crecimiento o pequeñas no lo han implementado. 

Actualmente existen diferentes herramientas tecnológicas de inteligencia de 

negocios que nos ayudan en la toma de decisiones que se pueden implementar 

dentro de una organización de tal manera que se puedan automatizar procesos y 

sean escalables en el tiempo. 

La implementación de una solución de inteligencia de negocios permite a 

una organización poder consolidar información de distintas fuentes, medición a 

través de indicadores de gestión en función al desempeño respecto a las metas 

delimitadas previamente. 

Por ello se propone el desarrollo de una solución BI a través de la 

metodología Ralph Kimball para optimizar el proceso de toma de decisiones dentro 

del área comercial de la empresa Gas center. 

La estructura del trabajo de suficiencia está compuesta por 3 capítulos. 

En el Capítulo I se desarrolla los aspectos generales del presente proyecto 

en el cual se explica el contexto en el que se está desarrollando además de 

delimitarlo espacial y temporalmente. También se fijan el objetivo general y los 

específicos. 

En el Capítulo II se desarrolla las bases teóricas y antecedentes encontrados 

previos a la realización del presente trabajo y a su vez se definen los términos 

básicos para una mejor compresión del trabajo desarrollado. 

En el Capítulo III se plasma el desarrollo del trabajo de suficiencia donde se 

determina y analiza la situación problemática en base al contexto ya especificado 

además se desarrolla el modelo de solución propuesto y se revisan los resultados 

obtenidos. 

Por último se expone las conclusiones y recomendaciones que se obtienen 

del desarrollo del presente trabajo. 
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Capítulo I: Aspectos generales 

1.1. Contexto 

La investigación que se realiza es a una empresa que se fundó para 

comercializar artefactos a gas en lima metropolitana y durante el año 2023 esta 

incursionando en nuevas categorías en electrodomésticos. Cuenta con más de 20 

años en el mercado peruano, además de ser un aliado comercial de Cálidda para 

ofrecer sus productos a través del financiamiento al que pueden acceder sus 

clientes mediante su recibo de gas natural. 

La empresa gas center comenzó en primer lugar con la comercialización de 

termas y cocinas a gas principalmente de Gas natural debido a que este recurso 

tan valioso comenzó su masificación para que llegue a los hogares de los peruanos 

y puntualmente a través de Cálidda que es la encargada de realizar el tendido de 

la red de gas natural en lima metropolitana y callao. 

A medida que el tiempo transcurría fue creando alianzas comerciales con 

constructoras y Cálidda para la comercialización de sus productos. Con el paso del 

tiempo se fueron agregando nuevas categorías dentro de su portafolio tales como 

parrillas, estufa, secadoras todo esto acorde a la identificación de las necesidades 

de los clientes.  

Por tal motivo la empresa se caracteriza por ser pionera en innovación al 

momento de sacar nuevos productos, como por ejemplo fue la primera empresa en 

tener el “sistema EBP (Extrema Baja Presión)” en sus calentadores de paso debido 

a que existen zonas en el Perú que no tienen mucha presión de agua, 

adicionalmente se puede mencionar que ha introducido a las Secadoras a gas 

Rinnai con tecnología japonesa que es la única de su tipo que se puede colgar lo 

que permite un ahorro de espacio. 

Con el paso de los años Cálidda principal socio comercial de Gas center 

apertura su canal de financiamiento a sus clientes para que puedan adquirir 

diferentes productos a gas (Gaso más) y posteriormente cualquier tipo de producto 

(Credicálidda) con una tasa de interés competitiva. Por este motivo los esfuerzos 

de Gas center se han centrado principalmente en atender estos canales y así poder 

tener un mayor alcance con sus potenciales clientes. 

 Bajo este contexto a partir del año 2023 se han realizado cambios dentro 

de los lineamientos de Cálidda para segmentar a sus clientes y como resultado de 



2 
 

eso se evaluó la implementación del ingreso de nuevas categorías de 

electrodomésticos, pero se hizo por las recomendaciones consultadas a Cálidda 

sin embargo no se evaluó el stock adecuado para cubrir la demanda.  

Tabla 1 

Ventas 2023 

MES INSTALADOS (S/) 

Ene  S/     1,280,919.90  

Feb  S/     1,164,050.80  

Mar  S/     1,123,322.00  

Abr  S/     1,435,610.00  

May  S/     2,213,387.00  

Jun  S/     2,223,137.00  

Jul  S/     1,778,150.00  

Ago  S/     2,186,284.00  

Set  S/     1,713,986.00  

Total general  S/   15,118,846.70  

Nota. Adaptado de ventas Gas center 

De acuerdo con la tabla 1 se puede apreciar que luego de la implementación 

de nuevas categorías en el mes de mayo del presente periodo se logró crecer en 

el monto de instalados, pero posteriormente a pesar de haberse implementado más 

categorías se ha mantenido y también ha presentado caídas en el monto de las 

ventas instaladas. Es por ello que surge la necesidad de implementar una 

herramienta de negocio para poder evaluar la data y poder tomar mejores 

decisiones.  

La visión de la empresa es ser una empresa referente en equipos a gas y 

servicios relacionados, para los mercados residencial, comercial e industrial, 

innovando para mejorar la calidad de vida de nuestros clientes y el compromiso 

con el cuidado del medio ambiente. 

La misión es comercializamos productos y servicios a gas, enfocándonos en 

la satisfacción de nuestros clientes, a través de la calidad de los productos y un 

servicio de soporte posventa de excelencia. 

Los valores de la empresa son 

• Innovación 

• Calidad 
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• Vocación de servicio de excelencia 

• Respeto al medio ambiente 

1.2. Delimitación temporal y espacial del trabajo 

1.2.1. Delimitación temporal 

El presente trabajo de suficiencia profesional se ha desarrollado durante el 

año 2023 en base a las ventas en el canal proveedor y canales de Cálidda 

1.2.2. Delimitación espacial 

El presente trabajo de suficiencia profesional se ha desarrollado en el área 

comercial en los canales de canal proveedor y canales de Cálidda en la empresa 

Gas center ubicada en el distrito de Miraflores – Lima. 

1.3. Objetivos 

1.3.1. Objetivo General 

• Elaborar una solución de inteligencia de negocios para la identificación de 

información para la toma de decisiones en la empresa Gas center durante 

el año 2023. 

1.3.2. Objetivos Específicos 

• Definir los requerimientos del negocio de la solución BI para la mejora en el 

proceso de toma de decisiones en el área comercial de la empresa Gas 

center. 

• Establecer un diseño de modelo automatizado para la elaboración de 

informes y mejore la toma de decisiones de la empresa Gas center. 

• Proponer indicadores de gestión para la mejora en la toma de decisiones 

dentro de la empresa Gas center. 



4 
 

Capitulo II: Marco teórico  

2.1. Antecedentes 

2.1.1.  Antecedentes nacionales 

Saucedo (2022), en su tesis de pregrado Implementación de business 

intelligence para mejorar la toma de decisiones en el área de ventas de la empresa 

la sangu identificó los diversos problemas de la empresa SANGU dentro de su 

planificación y gestión de su información en el área de ventas. Por tal motivo el 

objetivo de la tesis es poder medir como la implementación de una herramienta de 

inteligencia de negocios mejorará la toma de decisiones en el área de ventas de la 

empresa. Como resultado se obtuvo que la implementación de una herramienta de 

inteligencia de negocio los usuarios han podido mejorar sus tiempos en la 

elaboración de los reportes y con poder cumplir con los requerimientos de la 

organización. Por tal motivo el autor concluye que tras la implementación de se ha 

podido realizar un análisis e interpretación más profundo de la información.  

Morán (2021), en su tesis de pregrado Implementación de una herramienta 

de inteligencia de negocios que mejore la eficiencia de la toma de decisiones para 

un servicio de mesa de ayuda en una empresa comercializadora de petróleo y gas. 

La investigación realizada se trata de la aplicación de una herramienta de 

inteligencia de negocios ayude a mejorar los indicadores del dashboard para la 

mesa de ayuda de la empresa Repsol a nivel gerencial del área y así mejore 

eficiencia la toma de decisiones. Se obtuvo como resultado tras la implementación 

de la herramienta de inteligencia de negocios una mejora en la toma de decisiones, 

a su vez se puede tener un monitoreo cuasi real del comportamiento de las 

solicitudes ingresadas a la mesa de ayuda de la organización adicionalmente poder 

disminuir los tiempos del analista al momento de elaborar los reportes del área. Por 

último el autor concluyo que es importante apoyarse en las herramientas de 

inteligencia de negocio y con ello se puede obtener una mejora en la eficiencia de 

la toma de decisiones y con ello poder tener un impacto positivo para incrementar 

la capacidad de respuesta de un área. Y que el tener la información casi en tiempo 

real en estos tiempos de una ventaja que ayuda al desarrollo y evolución de la 

organización. 

Cespedes (2021), en su tesis de pregrado Inteligencia de negocios 

aplicando la metodología Ralph Kimball para la toma de decisiones en el área de 
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ventas de la empresa Cable Visión Perú. El autor tiene como objetivo poder mejorar 

la toma de decisiones mediante la inteligencia de negocios desarrollando la 

metodología Ralph Kimball. Esta investigación parte de la situación actual de la 

empresa que dentro del área de ventas realizan el traslado de la información de 

forma manual y al pasarlos a Excel mientras más información se añade se tiene 

lentitud del programa. Es por ello que luego del desarrollo de la metodología Ralph 

Kimball se obtuvo como resultado que al aplicar la metodología se reduce 

significativamente el tiempo de transformación de la información (reportes) al 

momento de tomar decisiones dentro del área de ventas de la organización. Por tal 

motivo el autor concluye la utilización de una herramienta de inteligencia de negocio 

tal como Power BI nos permite acceder a la información de manera concisa y 

dinámica y esto ayuda en los tiempos de los usuarios que elaboran los reportes y 

genera una mayor satisfacción y eficiencia. 

Salazar (2020), en su tesis de pregrado La relación entre inteligencia de 

negocios y la toma de decisiones en la empresa San Lorenzo Ingeniería y 

Construcción Srl, en Cajamarca 2020. En la investigación se tiene como objetivo 

principal poder precisar la relación entre la inteligencia de negocios y la toma de 

decisiones de la empresa en la que se realizó el estudio. Para ello se aplicó un 

cuestionario para una muestra de 15 colaboradores de la empresa. Se obtuvo como 

resultado que el coeficiente de Pearson (r) = 0.394, con lo cual existe una relación 

directa entre las variables de estudio. En base a los resultados el autor concluyo 

que analizar la información o data de calidad y útil permite tomar mejores 

decisiones de manera acertada y eficiente con lo cual las organizaciones pueden 

obtener una ventaja competitiva y una mejor gestión dentro de ellas. 

Apolaya (2019), en su tesis de pregrado Implementación de Inteligencia de 

negocios para mejorar la toma de decisiones gerenciales del área comercial, para 

un Centro de Prevención de Salud Ocupacional. El objetivo del autor es 

implementar una solución de inteligencia de negocios para la toma de decisiones 

gerenciales utilizando Microsoft Power BI dentro Centro de Prevención de Salud 

Ocupacional, sede Surco 2019. Para su implementación el autor primero comenzó 

con reuniones, entrevistas y encuestas para entender la problemática de los 

usuarios y de esta forma definir las necesidades del área comercial del centro y a 

su vez ver si hay relación entre dichas variables. Se obtuvo como resultado que si 

hay relación entre ambas variables ya que se pudo comprobar que existe un alto 
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nivel de satisfacción de los usuarios al mostrarles los resultados de la herramienta 

implementada. El autor concluyo que los usuarios están satisfechos con la 

implementación y con esto se pudo consolidar información y elaborar reportes en 

un menor tiempo para así poder analizarlo y realizar una mejor gestión de ventas y 

atender los reclamos de los clientes. 

 2.1.2. Antecedentes Internacionales 

Rios (2023), en su tesis de pregrado Modelo de Inteligencia de Negocios 

Para la Toma de Decisiones en la Empresa Soelco SAS. Este proyecto nace de la 

necesidad de tener una gestión eficaz y oportuna de la información financiera, 

además de centralizar la data de la organización. Por ello el objetivo de la tesis es 

proponer un modelo de inteligencia de negocios para atender las necesidades de 

la empresa y ayude en la toma de decisiones. Los resultados obtenidos luego de 

proponer el modelo es que la empresa tiene que considerar los distintos riesgos 

que puede resultar luego de su implementación debido a que todas las áreas 

involucradas deben estar alineadas caso contrario puede incurrir en costos 

innecesarios o la perdida de la inversión.  El autor concluye que el modelo de 

inteligencia de negocios para la toma de decisiones es escalable y adaptable a 

otras organizaciones que lo requieran debido a que se usan diferentes 

herramientas tecnológicas y que soportan altos volúmenes de data. 

López (2023), en su tesis de maestria Diseño de una arquitectura de 

inteligencia de negocios para apoyar la toma de decisiones en el sector público de 

Colombia: caso de estudio Antioquia. Se realizó debido a que el gobierno 

colombiano ha promovido el uso de herramientas tecnológicas en el marco de la 

4ta revolución industrial. Es por que el objetivo de la presente investigación es 

proponer una arquitectura de inteligencia de negocios para analizar la data 

proveniente de diferentes instituciones públicas y con ello poder ayudar en la toma 

de decisiones. Por tal motivo se realizó el caso de estudio en Antioquia con los 

datos del periodo 2019-2. Se obtuvo como resultado la propuesta de una 

arquitectura de inteligencia de negocio en base a programas de BI como Tableau 

y de analítica geoespacial como Geoda y con ello poder realizar el análisis de la 

data. Se llego a la conclusión que no hay una única metodología que el usuario 

pueda usar pero que con la presente se puede tener una estructura para su 

aplicación. 
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Ordoñez y Sambola (2023), en su trabajo de investigación Herramienta 

basada en Inteligencia de Negocios y Analíticas para la toma de decisiones 

académicas. Caso de Bluefields Indian & Caribbean University. Los autores 

realizan la investigación debido a que en los últimos años se vienen manejando 

data de distintos sistemas y actualmente se vive en la era del Big Data que son 

tratados con herramientas de inteligencia de negocio y esto ayuda en la toma de 

decisiones. En el caso de Bluefields Indian & Caribbean University (BICU), presento 

la necesidad de implementar y adquirir herramientas para acortar los tiempos de 

gestión, análisis, extracción y visualización de sus datos académicos. Es por ello el 

objetivo del trabajo es el desarrollo de una herramienta de inteligencia de negocios 

y analítica para ser más eficientes en la toma de decisiones de la organización. 

Para ello se usó la metodología de Bill Inmon, con ello se puede tener la data 

organizada por temas y entidad para su correcta compresión por parte de los 

trabajadores de la institución. Los resultados fueron satisfactorios, pero se puede 

mejorar incorporando otros aspectos como localización de procedencia, etnia o 

sexo lo cual influye en el rendimiento académico de los estudiantes 

Cajas et al. (2023), en su trabajo de investigación Desarrollo de un sistema 

BI Inteligencia de Negocios para la toma de decisiones gerenciales: Caso práctico 

empresa CTLSPORTS.La presente investigación nace debido a que la empresa 

CTL Sports ha disminuido sus ventas y no logra identificar el motivo y obtener 

alternativas de solución, es por ello que se plantea un sistema BI para la toma de 

decisiones gerenciales en el área comercial. El autor utilizo la metodología Kimball 

con el programa Power BI. Como resultado de la investigación se obtuvo reportes 

más dinámicos lo cual ayuda en la toma de decisiones gerenciales 

Alvarez (2023), en su tesis de maestria Inteligencia de negocios como 

estrategia para la toma de decisiones en la industria atunera. Indica que en los 

últimos años las herramientas tecnológicas han sido muy importantes al momento 

de enfrentar nuevos retos, por ejemplo, la digitalización puede ser una oportunidad 

o amenaza para la supervivencia de las empresas que no pueden adaptarse a ello. 

El objetivo de la investigación fue identificar un modelo de inteligencia de negocios 

para ser soporte en la toma de decisiones en la industria de conservas de atún en 

Manta, mediante un dashboard. Se ha utilizado un modelo de excelencia basado 

en la autoevaluación EFQM, para la mejora de los procesos estratégicos, 

operativos y de soporte. Como resultado de esto se hizo la validación del modelo a 
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implementar mediante herramientas de SQL, Tableau y con ello se pudo procesar, 

transformar y mostrar la información importante para la toma de decisiones en 

todos los niveles, de esta forma se puede obtener una ventaja respecto a la 

competencia dentro de la industria atunera. 

2.2. Bases teóricas 

Inteligencia de Negocios 

Las organizaciones a medida que crecen sus necesidades de información y 

poder garantizar el aprovechamiento oportuno de los datos, demandan el 

uso de técnicas de análisis de información más complejas. Es por ello que 

surge la inteligencia de negocios (Business Intelligence - BI por sus siglas 

en inglés), la cual es una herramienta que tiene la finalidad de transformar 

datos en conocimiento valioso para la toma de decisiones. Por ello la 

Inteligencia de negocio es un conjunto de técnicas y tecnologías enfocadas 

en tratar, consolidar e integrar datos para su explotación y de esta forma 

obtener un panorama más amplio sobre las oportunidades, problemas y 

estrategias en las organizaciones.(Zamora, Novoa y Bermúdez, 2019, 

p.281) 

Objetivos de la inteligencia de negocios 

La implementación de esta herramienta de negocio es obtener una ventaja 

frente a los competidores más cercanos y poder generar reportes que 

contribuyan en la correcta toma de decisiones. Es por esta razón que las 

empresas optan por su implementación. Es por ello por lo que el objetivo 

inicial es ayudar a las organizaciones a poder competir con grandes 

empresas, utilizando Business Intelligence para generar toma de decisiones 

con implementación de desarrollo de fácil y sencillo.(Saucedo, 2022, p.36) 

Beneficios de la inteligencia de negocios 

Los beneficios en la implementación de Business Intelligence son las 

siguientes:  

• Creación de altas ganancias por ventas 

• Creación de superior horizonte del negocio  

• Disminuir la finalización en el progreso para tomar decisiones 
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• Optimización de distribución de importes de formar o facilitar un 

beneficio 

• Optimizar la finalización en el progreso de un conveniente o servicio 

• Generación de cultura industrial de medida 

• Optimización de las estrategias de cara a la competición 

• Planificar eficazmente el desarrollo de la organización 

• Estimar un alto valor de seguridad los ingresos y egresos futuros 

• Reconocer y seccionar superiormente a nuestros consumidores 

• Generar técnicas de fidelización de consumidores 

• Variedades (brindar actuales servicios o productos a nuevos 

consumidores) 

• Optimizar servicios o productos - Entablar el beneficio de todo 

producto.(Saucedo, 2022, p.39-40) 

Ciclo o componentes BI 

El desarrollo de Business Intelligence requiere que varios elementos que son 

claves en el momento de ubicar el nivel de madures del proyecto en 

desarrollo. Además, existen los cuadros de visualicen que guía a los 

usuarios finales a entender los análisis de investigación y soluciones de 

BI.(Saucedo, 2022, p.40) 

Esto componentes son: 

Fuentes de información, ETL, Data Warehouse, Data Mart. 

Como se puede ver en la Figura 1 se puede ver los ciclos o componentes BI 

teniendo en cuenta desde la extracción de las fuentes de información pasando 

luego al proceso de ETL para de esta forma centralizarlo en un repositorio y que 

luego este nos permita realizar la inteligencia de negocios o ciencia de datos 

mediante el análisis y elaboración de informes y al final nos ayude en el proceso 

de la toma de decisiones. 
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Figura 1 

Ciclo o componentes BI 

 

Nota. Tomado de Data Warehouse [Imagen], por Mistral, 2023, 

(https://www.mistralbs.com/expertos-data-warehouse/) 

Base de datos 

Una base de datos es una herramienta para recopilar y organizar 

información. Las bases de datos permiten almacenar información de 

diferente índole. Muchas bases de datos comienzan con una lista en una 

hoja de cálculo. La misma que puede ir creciendo a medida que se ingrese 

más información volviéndose cada vez más complejas.(Conceptos básicos 

sobre bases de datos - Soporte técnico de Microsoft, 2023)  

ETL 

El proceso ETL (Extract, Transform, Load) se centra en tres procesos 

principales: Extracción, transformación y carga de datos. La primera parte 

del proceso se centra en la identificación y recolección de datos relevantes 

o significativos de diferentes fuentes (internas y externas) Luego en el 

https://www.mistralbs.com/expertos-data-warehouse/
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segundo proceso es la conversión de datos, utilizando un conjunto de 

negocio en formatos consistentes para realizar informes o reportes y 

análisis. Por último, esta data ya limpia (libre de errores) se almacena en un 

Data Warehouse, normalmente a través de un almacén de datos operacional 

(ODS).(Joyanes, 2019, p.12) 

Como podemos apreciar en la Figura 2 se puede ver el proceso ETL de 

manera grafica.  

 

Figura 2 

Proceso ETL (Extracción, Transformación y Carga) 

 

Nota. Tomado de Extracción, transformación y carga de datos (ETL) [Imagen], por 

Microsoft, 2023, (https://learn.microsoft.com/es-es/azure/architecture/data-

guide/relational-data/etl) 

Data Warehouse 

La capa de Data Warehouse (almacén de datos) es una base de datos que 

almacena datos históricos y actuales de interés potencial para tomar 

decisiones en la empresa. Un almacén de datos extrae datos internos 

actuales o históricos de múltiples sistemas operacionales de la organización. 

Todos estos conjuntos de datos se han de transformar y dejar preparados 

para la gestión de informes y de consultas, mediante operaciones de 

limpieza y reestructuración de datos, todo esto mediante el proceso de ETL 

(Extraer, transformar y cargar). Un Data Warehouse pone los datos 

https://learn.microsoft.com/es-es/azure/architecture/data-guide/relational-data/etl
https://learn.microsoft.com/es-es/azure/architecture/data-guide/relational-data/etl
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disponibles para cualquier persona que pueda necesitarlos, pero no se 

pueden alterar.(Joyanes, 2019, p.14) 

Como se puede ver en la Figura 4 se puede ver lo que es un Data 

Warehouse y este es el repositorio general donde se almacena toda la data luego 

de realizar el proceso ETL. 

 

Figura 3 

Proceso de carga ODS a Data Warehouse 

 

Nota. Tomado de Inteligencia de negocios y analítica de datos: Una visión global 

de Business (p.14), por Luis Joyanes, 2019,  Editorial Alfaomega. 

Data Marts 

Data Marts (almacenes de datos corporativos) se pueden construir a partir 

del Data Warehouse y esto permite almacenes de datos más pequeños que 

son descentralizados y que sirven a un departamento o división de la 

organización. Con esto se pone un conjunto de datos a un público especifico, 

como por ejemplo se puede desarrollar Data Marts de datos de venta y 

marketing (datos de puntos de venta de almacenes minoristas "retail"). De 

la misma forma se puede replicar ello para las diferentes áreas dentro de 

una organización.(Joyanes, 2019, p.15) 

Como se puede ver en la Figura 4 se puede ver lo que es un Data Marts 

teniendo en cuenta que el este es extraído de un Data Warehouse luego de haber 

realizado el proceso ETL. 
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Figura 4 

Proceso para generar un Data Warehouse 

 

Nota. Tomado de Inteligencia de negocios y analítica de datos: Una visión global 

de Business (p. 13), por Luis Joyanes, 2019,  Editorial Alfaomega. 

Power BI 

Power Bi es una plataforma unificada y escalable de inteligencia empresarial 

(BI) con funciones de autoservicio que es apta para las organizaciones en 

todo nivel. Conéctese a los datos, visualícelos e incorpore sin problemas 

objetos visuales en las aplicaciones que usa todos los días. Mediante la 

creación de informes se puede tener una vista panorámica 360° junto con 

los indicadores o métricas más relevantes en un mismo lugar. Con ello se 

puede tener información actualizada y compatible con todos los dispositivos. 

Con ello obtener respuestas rápidas y con tecnología de IA a sus preguntas 

empresariales, incluso al preguntar con lenguaje de 

conversación.(Visualización de datos | Microsoft Power BI, 2023). 
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Figura 5 

Programa Power BI 

 

Nota. Tomado de Microsoft Power BI [Imagen], por Microsoft, 2023, 

(https://powerbi.microsoft.com/es-es/) 

Cuadro de mando (Dashboard) 

En la actualidad las empresas deben contar con departamentos con el fin de 

medir su rendimiento de las distintas áreas, con lo cual los líderes pueden 

obtener información de manera oportuna. Como resultado de esto se puede 

tomar decisiones acertadas y a su vez articulando procesos para generar 

mayor eficiencia. Para ello se usan dashboard que permite monitorear KPI's 

establecidos dentro de una organización y de esta forma evaluar actividades 

en general, con ello poder monitorear a su vez una actividad en 

específico.(Rios, 2023, p.31)  

Metodología Ralph Kimball 

La metodología se ha convertido en el estándar de facto en el área de apoyo 

a las decisiones empresariales. 

El data Warehouse está compuesto por todos los Data Marts dentro de una 

organización, que a su vez es el respaldo de los datos transaccionales 

estructurados de una forma especial para el análisis. Los Data Marts están 

interconectados por elementos en común.(Pillco y Perez, 2019, p.46)   
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Fases de la metodología Ralph Kimball 

Planificación: “La planificación busca encontrar el alcance y la definición 

del proyecto a realizarse con Data Warehouse, iincluyendo las evaluaciones de 

factibilidad y justificaciones del negocio” (Pillco y Perez, 2019, p.46). 

Definición de los requerimientos del negocio: “Un factor importante para 

logro y éxito de un proceso de DWH es la interpretación de los requerimientos 

especificados por los diferentes grupos de usuarios” (Pillco y Perez, 2019, p.46). 

Modelado dimensional:  

Fundamentalmente, se empieza con una matriz donde se determina la 

dimensionalidad de cada indicador y luego se especifican los diferentes 

grados de detalle dentro de cada concepto del negocio, así como las 

diferentes jerarquías que dan forma al modelo dimensional del negocio y la 

granularidad de cada indicador. (Pillco y Perez, 2019, p.47) 

Diseño físico: 

El diseño físico del almacén de datos se centraliza sobre la elección de las 

estructuras necesarias para soportar el diseño lógico. Un elemento 

fundamental en este proceso es la definición de estándares respecto al 

entorno de del almacén de datos. Las estrategias de particionamiento y la 

indexación se determinan también en esta etapa. (Pillco y Perez, 2019, p.47) 

Diseño y desarrollo de la presentación de datos: “Esta etapa es la más 

menospreciada de todas las actividades de un proyecto de DWH. Las principales 

tareas de esta fase del ciclo de vida son: la extracción, la transformación y la carga” 

(Pillco y Perez, 2019, p.47). 

Diseño de la arquitectura técnica:  

Los entornos de DWH necesitan de la incorporación de numerosas 

tecnologías. Se debe tener en cuenta tres factores: los actuales entornos 

técnicos, los requerimientos del negocio, directrices estratégicas y técnicas 

futuras proyectadas por la compañía para poder establecer el diseño de la 

arquitectura técnica del entorno de DWH.(Pillco y Perez, 2019, p.47) 

Selección de productos e instalación:  

“Usando el diseño de arquitectura técnica como marco es necesario 

seleccionar y analizar los componentes específicos de la arquitectura, como el 
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motor de base de datos, la herramienta de ETL, la plataforma de hardware, las 

herramientas de acceso, etc” (Pillco y Perez, 2019, p.47). 

Especificación de aplicaciones para usuarios finales: 

No todos los usuarios del DWH necesitan el mismo nivel de análisis. Es por 

ello que en esta etapa se identifican los roles o perfiles de usuarios para los 

diferentes tipos de aplicaciones necesarias en base al alcance de los perfiles 

detectados (gerencial, analista del negocio, vendedor, etc).(Pillco y Perez, 

2019, p.47) 

Implementación: “La implementación representa la convergencia de la 

tecnología, los datos y las aplicaciones de usuarios finales accesibles para el 

usuario del negocio” (Pillco y Perez, 2019, p.47). 

Mantenimiento y crecimiento: 

Como se remarca siempre, la creación de un DWH es un proceso (de etapas 

bien definidas, con comienzo y fin, pero de naturaleza espiral) que 

acompaña a la evolución de la organización durante toda su historia. Se 

necesita continuar con las actualizaciones de forma constante para poder 

seguir la evolución de las metas por conseguir.(Pillco y Perez, 2019, p.46) 

Figura 6 

Metodología Ralph Kimball 

 

Nota. Tomado de Inteligencia de Negocio [Imagen], por  WEB 2.0 - MediaWiki, 

2014, (http://inteligenciadenegociosval.blogspot.com/2014/01/metodologia-de-

kimball.html) 

https://www.blogger.com/profile/07562632276620392258
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Toma de Decisiones 

Dentro de una organización se deben tomar decisiones constantemente. Es 

por ello que, en la actualidad, este proceso se realiza en tiempos muy cortos, 

debido a que vivimos en un mundo globalizado que se caracteriza por la 

velocidad. En tal sentido el uso de las nuevas tecnologías y los sistemas de 

información ayudan en el proceso de toma de decisiones. Por tal motivo el 

tomar una decisión es un proceso altamente reflexivo y debe apoyarse en 

un análisis racional de indicadores sólidos. No es posible dirigir el futuro de 

una organización si carece de información para decidir y alcanzar los 

objetivos planteados. (Alvarez, 2021, p.307-308) 

2.3. Definición de términos básicos 

Cálidda: Empresa de gas natural de capitales colombianos. 

GSD o Gaso Mas: Canal de venta de Cálidda donde el cliente solo puede 

adquirir productos que tiene como foco principal un artefacto a gas. 

FNB o Credicálidda: Canal de venta de Calidda donde el cliente puede 

adquirir todo tipo de producto. 

Power BI: Herramienta de inteligencia de negocios donde se puede elaborar 

dashboard y análisis de distintos indicadores de negocio. 

Data Warehouse: Repositorio donde se almacena la data de forma 

centralizada de una organización 

ETL: Proceso de extracción, transformación y carga de la información para 

luego realizar el análisis de la data. 

KPI’s: Indicador clave de desempeño que se pueden medir, comparar y 

monitorear.  
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Capitulo III: Desarrollo del trabajo profesional 

3.1. Determinación y análisis del problema 

Gasodomesticos S.A.C. es una empresa que se dedica a comercializar 

artefactos a gas a través de la venta directa o mediante el financiamiento que 

Cálidda ofrece a sus clientes a través de su recibo de gas natural en lima 

metropolitana y callao. 

Dentro de Cálidda existen 2 grandes canales de venta que son GSD (solo 

se venden productos donde el principal sea un artefacto a gas) y FNB (se puede 

vender artefactos a gas y cualquier otro se solo o en combo) en donde se clasifican 

los clientes de Cálidda y hasta diciembre del 2022 la proporción era 60% y 40% 

respectivamente, pero a partir de dicha fecha se invirtió esta proporción. A raíz de 

esta situación desde la gerencia evaluó implementar nuevas categorías tales como 

Televisores, lavadoras, campanas, etc pero de forma gradual y de esta forma ir 

incrementando la gama de productos y de esta forma no ser afectados en las 

ventas debido a que anteriormente GSD representaba la mayor fuente de ingreso 

proveniente de Cálidda. 

Dentro de Cálidda existen otros proveedores aparte de Gasodomesticos 

S.A.C. y la mayoría de ellos maneja diferentes categorías aparte de los artefactos 

a gas y para poder competir a raíz del cambio dentro de la proporcionalidad de los 

clientes en los canales de Cálidda la primera categoría implementada fue 

Televisores, posteriormente refrigeradoras, luego de ello lavadoras, celulares, 

laptop y campanas. 

Esta implementación de categorías nuevas se ha realizado de forma gradual 

esperando poder crecer y esto se ha podido reflejar en la data histórica del presente 

año en la tabla 1 pero el crecimiento no ha sido sostenido y se ha tenido caídas 

también dentro de las ventas instaladas. 

Por eso el presente trabajo de suficiencia profesional se propuso debido a 

la observación de diversos factores en la toma de decisiones y de la falta de 

indicadores comerciales, donde se pudo observar los siguientes factores a mejorar: 

Presentación de informes: Actualmente la presentación de informes se 

realiza a través de tablas dinámicas para poder ver las ventas instaladas del mes 

y el avance semanal de las ventas a la gerencia general y la jefatura comercial. 
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Por otro lado, se realiza la presentación de los resultados de igual forma mediante un Drive compartido de Google Sheets y 

mediante tablas dinámicas de Microsoft Excel. 

Figura 7 

Drive de ventas Salesland 

 

Nota. Tomado de drive de ventas Gas center 
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Figura 8 

Drive de ventas Call interno 

 

Nota. Tomado de drive de Gas center 
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Asignación de leads: En la actualidad se maneja pauta digital pagada a través de Facebook mediante artes creados por 

nuestra área de diseño y marketing y que se publica a través de una agencia digital externa y ellos realizan la presentación de ciertos 

indicadores del manejo de la pauta digital y de sus resultados obtenidos a través de ello, pero no se tiene un detalle de los informes 

por los canales en los que se asigna los leads generados por la pauta digital. 

Figura 9 

Drive de leads general 

 

Nota. Tomado de drive de Gas center 
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Figura 10 

Drive consolidado de inversión por pauta digital 

 

Nota. Tomado de drive de Gran Panda 

Falta de indicadores comerciales: El área comercial actualmente no tiene 

KPI’s ya definidos para poder evaluar los resultados de cada mes obtenidos por los 

distintos canales de ventas. Es por ello por lo que se van a proponer KPI’s 

comerciales para así poder tener mayores herramientas para la toma de 

decisiones. 

Dispersión de la información: La información o data comercial proviene de 

distintos canales y en la actualidad hace falta un repositorio central donde se pueda 

tener la data con información uniformizada para poder realizar los informes o 

reportes comerciales. 
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Falta de informes comerciales Comparativos y Generales: Dentro de la 

gestión comerciales se evalúa a cada canal, pero falta la implementación de 

reportes o dashboard de la data comercial de los diferentes canales de forma 

unificado. Se evidencia que los reportes solicitados por un tema de facilidad y 

rapidez se realizan a través de Whatsapp. 

Figura 11 

Ejemplo 1 de informes diarios 

 

Nota. La figura muestra un chat grupal donde se envía los reportes diarios. Tomado 

de chat grupal de Whatsapp 
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Figura 12 

Ejemplo 2 de informes diarios 

 

Nota. La figura muestra un chat con el gerente general de la empresa donde se le 

envía reportes diarios. Tomado de chat de Whatsapp 

Debido a todo lo ya expuesto se decidió tener un primer acercamiento con 

la gerencia general para proponer la implementación de una herramienta de 

inteligencia de negocios para poder así analizar toda la información de forma 

interactiva y consolidada de los distintos canales de ventas a través de la utilización 

de Power BI. Para poder realizar la realización de dicha propuesta se utilizará la 

metodología Ralph Kimball y de esta forma poder implementar de manera correcta 

la herramienta de inteligencia de negocios Power BI. 

 

3.2. Modelo de solución propuesto 

Metodología Ralph Kimball: 

3.2.1. Planificación del proyecto 

Objetivos: 

Mejorar la distribución de la información analítica dentro del área de ventas 

de la empresa Gas center. 
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Generar información oportuna dirigida a las jefaturas de forma consolidada 

y representativa para el proceso de toma de decisiones. 

Consolidar la información histórica de los diferentes canales de ventas. 

Facilitar el proceso de toma de decisiones para la gerencia general y jefatura 

comercial. 

Alcance:  

El proyecto busca ayudar a la gestión de la gerencia general de la empresa 

Gas center a través de reportes interactivos con información veraz y consolidada 

para el proceso de toma de decisiones. 

Factibilidad operativa:  

Este proyecto de investigación es factible operativamente debido a que se 

tiene identificado el proceso actual de toma de decisiones en la empresa Gas 

center. 

La factibilidad operativa permite predecir, si se pondrá en marcha la 

implementación de la herramienta de inteligencia de negocio, aprovechando los 

beneficios que ofrece, a todos los usuarios finales, ya sean los que interactúan en 

forma directa con este, como también aquellos que reciben información producida 

por la herramienta.  Basándose en la entrevistas y conversaciones sostenidas con 

el personal involucrando se demostró que estos no representan ninguna oposición 

al cambio por lo cual el sistema es factible operacionalmente. 

Factibilidad económica:  

El estudio de factibilidad económica del desarrollo de la implementación de 

la herramienta de negocios. Se determinaron los recursos para desarrollar, 

implantar, mantener en operación la herramienta de negocios propuesta. A 

continuación, se detallan los recursos necesarios para la implementación de la 

herramienta de negocios. 
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Tabla 2 

Presupuesto 

Concepto S/ 

Laptop Lenovo V15 G3, Intel 
Core i5-1235U Hasta 4.4 GHz, RAM 
8GB, SSD 512GB, Intel Iris Xe, LED 
15.6" Full HD, Windows 11 Pro SP 

 S/   2,999.00  

Licencia Power BI Pro (1 usuario) 
por 1 año 

 S/      480.00  

Total  S/   3,479.00  

Nota. Elaboración propia 

3.2.2. Definición de los requerimientos del negocio:  

Actualmente la empresa dispone de diferentes fuentes de información 

histórica y actualizada para tomar decisiones. Los reportes o informes presentados 

suelen ser muy manuales que toman tiempo en procesar y elaborar, lo cual genera 

retrasos al momento de las tomas de decisiones dentro de la organización, dichos 

reportes no son interactivos o didácticos lo cual hace que se analice solo la 

información de forma individual. 

Por tal motivo se llevaron a cabo reuniones para poder consolidar la 

información que será utilizada en el proyecto. La información recogida de dichas 

reuniones será empleada en el presente trabajo de suficiencia. 

Se logro determinar los siguientes reportes más usados dentro de la 

organización 

• Reporte de ventas de productos 

• Reporte de ventas por vendedor 

• Reporte de ventas por día, mes, año 

• Reporte de ventas por canal 

Por tal motivo con los reportes que se manejan actualmente se puede 

concluir que estos no son presentados de manera oportuna y no cumplen con lo 

expuesto anteriormente. 

En tal sentido se estableció los requerimientos para la elaboración de los 

reportes en la solución BI que son: 

• Proyección de ventas 
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• Incentivos vs instalados 

• Instalados vs cuota 

• Leads redes sociales 

• Leads generales 

3.2.3. Modelado dimensional:  

En esta fase se describirá las dimensiones y en que consiste cada una en 

función a las ventas por parte del área comercial. 

 

Tabla 3 

Descripción de dimensiones 

Dimensiones Descripción 

Dimensión tiempo 
Almacena el detalle del día, mes y año en el que se 

realizó la venta de producto a un determinado cliente 

Dimensión canal de venta 
Almacena el detalle de los canales de venta que tiene la 

organización 

Dimensión fuente de venta 
Almacena el detalle de donde provienen las ventas tales 

como leads, llamadas, redes sociales, etc 

Dimensión asesor Nombre del asesor del cliente que realizo una compra 

Dimensión categoría de 

producto 

Nombre de la categoría a la que pertenece uno o más 

productos 

Dimensión producto Nombre de uno o más productos adquiridos por un cliente 

Dimensión precio 
Registro del monto en soles vendido por producto 

comprado por cliente 

Nota. Elaboración propia 
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Tabla 4 

Dimensión tiempo 

Atributo Descripción Ejemplo 

Fecha de venta Fecha completa del registro de venta 1/01/2023 

Fecha de 

instalación 
Fecha completa de la instalación de venta 5/01/2023 

Año Año de la venta o instalación 2023 

Mes Mes de la venta o instalación 1 

Dia Día de la venta o instalación 1 

Nota. Elaboración propia 

Tabla 5 

Dimensión canal de venta 

Atributo Descripción Ejemplo 

Contratista 
Canal de venta por el cual el cliente adquirió 

el producto 
Aquamaxx 

Canal venta Forma de adquirir la venta GSD 

Nota. Elaboración propia 

Tabla 6 

Dimensión fuente de venta 

Atributo Descripción Ejemplo 

Vía lead 
Canal especifico por donde ingresaron los 

leads 
Formulario FB 

Procedencia Canal de procedencia del lead Pauta digital 

Nota. Elaboración propia 
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Tabla 7 

Dimensión asesor 

Atributo Descripción Ejemplo 

Asesor 
Nombre y apellido del asesor al que el cliente 

le compró 
Luis ventura 

Nota. Elaboración propia 

Tabla 8 

Dimensión categoría de producto 

Atributo Descripción Ejemplo 

Categoría Nombre de la categoría que adquirió el cliente Terma 

Nota. Elaboración propia 

Tabla 9 

Dimensión producto 

Atributo Descripción Ejemplo 

Detalle de 

artefacto 

Nombre de uno o más productos que adquirió 

el cliente 

Terma Aquamaxx 

5.5 LT 

Nota. Elaboración propia 

Tabla 10 

Dimensión precio 

Atributo Descripción Ejemplo 

Valor de venta 
Precio en soles que el cliente pago por 

adquirir un producto 
 S/   599.00  

Nota. Elaboración propia 

3.2.4. Diseño físico: 

La base de datos utilizada en el presente trabajo es del año 2023 extraída 

de diferentes fuentes las cuales se han mejorado y sintetizado para el correcto 

desarrollo de la herramienta BI.  
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Figura 13 

Modelo lógico dimensional 

 

3.2.5. Diseño y desarrollo de la presentación de datos:  

La herramienta ETL utilizada para poder realizar la carga en Power BI ha sido Microsoft Excel para poder evitar vacíos o 

errores en la información. 
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Para poder realizar esto se ha establecido las fuentes de información a 

través de la base de ventas, base de instalados, drive de leads, drive de leads de 

redes sociales y flyer de cuotas para los distintos canales de venta. Estas bases de 

datos finales se están guardando dentro del servidor compartido que tiene la 

empresa para poder ahí almacenar y alimentarla de forma diaria o semanal según 

el alcance de la información que se disponga. 

 

3.2.6. Diseño de la arquitectura técnica:  

Figura 14 

Infraestructura de Gasodomesticos SAC 

 

Nota. Elaboración propia 

Como se puede evidenciar se ve como es la estructura que se cuenta 

actualmente para la implementación de la solución BI. 

3.2.7. Selección de productos e instalación:  

Para extraer y filtrar la información, será necesario contar con software que 

puedan realizar las siguientes funciones 

• Administración sencilla de data 

• Acceder a la data Warehouse, realizar reporte o informes 
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Tabla 11 

Productos seleccionados para solución propuesta 

Tareas Nombre del producto 

Base de datos Microsoft Excel 

Reportes Power BI Desktop 

Presentación web Power BI 

Nota. Elaboración propia 

3.2.8. Especificación de aplicaciones para usuarios finales: 

Los roles de los usuarios finales parte a partir desde el ejecutivo o asesor de 

venta quien es la fuente principal de la data comercial y quien registra las ventas y 

posteriormente los supervisores de área se encargan de la carga de ventas en el 

sistema de Cálidda para poder seguir con la programación de las entregas de los 

pedidos de ventas ingresados para ello se deben asegurar que la información 

cargada debe ser la correcta. 

Posteriormente el asistente comercial se encarga de reunir la data de todos 

los canales para realizar el proceso ETL en las bases de datos que se usaran en 

el modelamiento dentro de Power BI. 

Posteriormente se realiza los informes o dashboard en Power Bi desktop y 

una vez realizado se publican en Power BI con la licencia Pro ya adquirida y se 

comparte posteriormente a la jefatura comercial y la gerencia general los informes. 

3.2.9. Implementación:  

La implementación se está realizando a partir del mes de Setiembre 

haciendo la primera presentación de los informes en Power BI en una primera 

reunión para la aprobación de los reportes. Y se está planteando la periodicidad de 

manera semanal y mensual la presentación de estos. 

Esta implementación se tiene prevista para ser aplicada a partir de Enero 

del 2024 debido a que se debe revisar nuevamente por parte de gerencia y jefatura 

comercial el presupuesto y destinar los recursos económicos para adquirir lo ya 

detallado en la tabla 2. 
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3.2.10. Mantenimiento y crecimiento: 

El Data Warehouse creado es escalable, esto permite crear requerimientos 

nuevos para la presentación de informes o dashboard y de esta formado no exista 

conflicto con el modelo dimensional ya diseñado.  

También se propone la capacitación a los responsables de área para el uso 

del dashboard y al encargado de administrar y gestionar el modelo diseñado en el 

presente trabajo a futuro. 

3.3. Resultados 

La solución BI propuesta ayuda en el proceso de toma de decisiones en el 

área comercial mediante la creación de dashboard y reportes que permiten realizar 

un seguimiento a la evolución de las ventas por parte de los canales de venta ya 

detallados del presente trabajo y de esta forma poder lograr los objetivos y metas 

por parte de la organización. 

Al contar con información confiable que ayuda a tener una mejor 

planificación de forma preventiva o reactiva ante las posibles caídas en las ventas 

de los canales de venta. Del mismo modo esto permite tomar acción para poder 

incrementar las ventas o minimizar la caída dependiendo de la situación o realidad 

en la que se presente esto. 

A si mismo la solución propuesta satisface los requerimientos ya definidos 

en la fase de definición de requerimientos tal como se detalla a continuación: 
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Figura 15 

Proyección de venta 

 

Tal como se aprecia en la proyección realizada a través de Power BI en la Figura 15 se puede ver que existe una 

estacionalidad en las ventas por tal motivo la gerencia y jefatura comercial pueda tener un panorama mejor de como tomar acción 

o planificar los esfuerzos para el logro de metas y/o objetivos de la organización. 
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Figura 16 

Instalados vs Incentivos 

 

De acuerdo con lo solicitado se elaboró el dashboard como se puede apreciar en la Figura 16 para poder tener un mayor 

control sobre cuanto representan los incentivos de los vendedores y así poder ajustar de ser necesario esto debido a que se tiene 

diferentes % de acuerdo con el sub canal que la gerencia evalúe. Además del % de cumplimiento respecto a la cuota de cada canal. 
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Figura 17 

Instalados 2023 

 

De acuerdo con lo solicitado en reuniones previas se elaboró el dashboard tal como se puede apreciar en la Figura 17 para 

poder representar de manera grafica e interactiva las ventas correspondientes al año 2023 por subcanal y poder así también obtener 

el indicar de logro vs meta y de esta forma poder evaluar su desempeño a lo largo del presente año. 
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Figura 18 

Dashboard de redes sociales 

 

En la Figura 18 se puede ver el dashboard elaborado para poder tener un mejor panorama respecto a la cantidad de leads 

que ingresan por redes sociales que se pueden generar a través de un mensaje directo por Facebook, Instagram, etc y todo esto es 

manejado por nuestra comunity manager. 
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Figura 19 

Dashboard de leads generales 

 

En la Figura 19 se ha realizado el dashboard de los leads generales por canal y por la procedencia que pueda tener debido 

a que Gas center invierte en publicidad pagada para obtener leads y de esta forma poder tener un mayor control y evaluar las 

categorías de mayor interés por parte de los clientes potenciales. 
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Figura 20 

KPI´s 

 

En la Figura 20 se puede observar los KPI´s propuestos para poder medir así de mejor manera los desempeños de cada 

canal y a su vez ver la representación de estos del total de ventas generadas en el periodo que se desee consultar. 
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Por ejemplo el primer indicador ubicado en la parte superior izquierda es la 

efectividad de cierre de los canales de venta respecto a la cantidad de ventas 

hechas sobre la cantidad de leads recibidos por canal de venta. 

En el segundo indicador ubicado en la parte inferior izquierda se puede 

evaluar el porcentaje de cumplimiento del canal de venta que se calcula de las 

ventas instaladas sobre la cuota establecida para cada canal. 

Por otro lado en el tercer indicador ubicado en la parte superior derecha se 

tiene el porcentaje que representa las comisiones de las ventas instaladas del canal 

de venta y así poder medir si se está cumpliendo por canal el porcentaje máximo 

destinado para cada uno de los canales de venta. 

El cuarto indicador ubicado en la parte inferior derecha se mide el retorno de 

la inversión digital realizado con respecto a las ventas instaladas que se han 

realizado que se mide con las ventas instaladas sobre la inversión digital. 

Adicionalmente se tiene los filtros en el lado derecho para poder evaluar el 

canal de venta de interés y un periodo específico del tiempo del año 2023 y un 

gráfico de barras en el cual se puede apreciar porque tipo de canal adquisición ha 

sido realizado la venta.  

Todos los dashboard presentados son propuestas ya revisadas por parte de 

la gerencia y jefatura comercial luego de reuniones ya realizadas durante el mes 

de setiembre y octubre donde se fue presentando la propuesta y de esta forma se 

pueda implementar durante el año 2024 luego de destinar los recursos económicos 

respecto al presupuesto presentado previamente. 
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Conclusiones 

La metodología Ralph Kimball aplicada en la elaboración de una solución BI 

nos permitirá mejorar el proceso de toma de decisiones dentro del área comercial 

de la empresa Gas center para poder monitorear de manera más interactiva los 

resultados y desempeño de los canales de venta que son parte del presente 

trabajo. Dicha herramienta contribuye al análisis de la información histórica y con 

ello se mejorará el proceso de toma de decisiones lo que conllevará a un plan de 

acción en la gestión comercial. 

Definir los requerimientos del negocio de una solución BI nos ayuda a 

mejorar el proceso de toma de decisiones en el área comercial de la empresa Gas 

center debido a que nos permite establecer los pasos a seguir para la creación de 

la data Warehouse y definir los roles de los involucrados. Todo esto a través de 

reuniones previas con la gerencia general y la jefatura comercial siendo esto 

necesario para el correcto desarrollo de la solución BI. 

Se diseño un modelo automatizado para la captura de información, primero 

obteniendo las fuentes de información originales y luego pasándolas a un 

repositorio de datos en el servidor de la empresa logrando de esta forma ubicar 

toda la información se encuentre en un solo lugar y sea solo manejado por el área 

usuaria. Y que de esta forma se evite la dispersión de la información y se reduzca 

la intervención humana. 

Se propuso indicadores de gestión los cuales se elaboran de manera 

automática de acuerdo con el modelo de solución BI propuesto y con ello haciendo 

que la propuesta permita al área usuaria destinar más tiempo al análisis de dicha 

información lo que conlleve a tener una mejor gestión dentro del área comercial de 

la empresa Gas center. 
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 Recomendaciones 

Dar retroalimentación constante de cómo funciona el modelo de solución BI 

hacia los integrantes del área usuaria a fin de validar la óptima compresión del 

modelo de solución propuesto. 

Mantener actualizados la base de datos general que se ha elaborado para 

el presente modelo de solución BI a fin de poder cumplir con los requerimientos 

establecidos actuales y futuros. 

Se debe auditar de manera periódica el modelo de solución propuesto a fin 

de detectar, depurar y dar de baja la información que ya no sea relevante de 

acuerdo con los requerimientos futuros que puedan surgir por parte de la gerencia 

o jefatura comercial. 

Los indicadores de gestión se pueden replicar de acuerdo con los 

requerimientos de cada área usuaria una vez que estas mismas puedan definirlo 

es por ello que el modelo de solución propuesta puede servir de base para ayudar 

en el proceso de toma de decisiones de cada área a fin de tener una mejor 

planificación estratégica. 
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