Reporte de similitud

NOMBRE DEL TRABAJO AUTOR

INTELIGENCIA DE NEGOCIOSEN LATO MAURO ROBERTO AQUINO GUEVARA
MA DE DECISIONES EN LA EMPRESA GA

S CENTER

RECUENTO DE PALABRAS RECUENTO DE CARACTERES
10105 Words 57063 Characters

RECUENTO DE PAGINAS TAMARNO DEL ARCHIVO

53 Pages 2.0MB

FECHA DE ENTREGA FECHA DEL INFORME

Mar 25, 2024 8:33 AM GMT-5 Mar 25, 2024 8:34 AM GMT-5

® 19% de similitud general

El total combinado de todas las coincidencias, incluidas las fuentes superpuestas, para cada
base de datos.

* 19% Base de datos de Internet « 4% Base de datos de publicaciones
» Base de datos de Crossref » Base de datos de contenido publicado de
Crossref

» 0% Base de datos de trabajos entregados

® Excluir del Reporte de Similitud

« Material bibliografico « Material citado

« Material citado « Coincidencia baja (menos de 10 palabras)

Resumen



i

UN

252 UNIVERSIDAD NACIONAL
TELS | TECNOLOGICA DE LIMA SUR

FORMULARIO DE AUTORIZACION PARA LA _
PUBLICACION DE TRABAJOS DE INVESTIGACION EN

EL REPOSITORIO INSTITUCIONAL DE LA UNTELS
(Art. 45° de 1a ley N° 30220 — Ley)

Autorizacion de la propiedad intelectual del autor para la publicacién de tesis en el
Repositorio  Institucional de 1la Universidad Nacional Tecnoldgica de Lima Sur
(https://repositorio.untels.edu.pe), de conformidad con el Decreto Legislativo N° 822, sobre la
Ley de los Derechos de Autor, Ley N° 30035 del Repositorio Nacional Digital de Ciencia,
Tecnologia e Innovacién de Acceso Abierto, Art. 10° del Rgto. Nacional de Trabajos de
Investigacion para optar grados académicos y titulos profesionales en las universidades
— RENATI Res. N° 084-2022-SUNEDU/CD, publicado en El Peruano el 16 de agosto de
2022; y la RCO N° 061-2023-UNTELS del 01 marzo 2023.

TIPO DE TRABAJO DE INVESTIGACION
1).TESIS( ) 2). TRABAJO DE SUFICIENCIA PROFESIONAL ( X )

DATOS PERSONALES
Apellidos y Nombres: Aquino Guevara Mauro Roberto
D.N.L: 71336072

Otro Documento:

Nacionalidad: Peruano

Teléfono: 924534850

e-mail: mauroaquino01@gmail.com

DATOS ACADEMICOS
Pregrado

Facultad: INGENIERIA Y GESTION

Programa Académico: TRABAJO DE SUFICIENCIA PROEESIONAL

Titulo Profesional otorgado: |LICENCIADO EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS

Postgrado

Universidad de Procedencia:

Pais:

Grado Académico otorgado:

Datos de trabajo de investigacién

Titulo:
“INTELIGENCIA DE NEGOCIOS EN LA TOMA DE DECISIONES EN
LA EMPRESA GAS CENTER”

Fecha de Sustentacion: 15 de diciembre del 2023

Calificacion: Aprobado con distincion

Afio de Publicacion: 2024




SEZ | UNIVERSIDAD NACIONAL
UNTELS | TECNOLOGICA DE LIMA SUR

AUTORIZACION DE PUBLICACION EN VERSION ELECTRONICA

Actravés de la presente, autorizo la publicacion del texto completo de la tesis, en el
Repositorio Institucional de la UNTELS especificando los siguientes términos:

Marcar con una X su eleccion.

1) Usted otorga una licencia especial para publicacién de obras en el REPOSITORIO
INSTITUCIONAL DE LA UNIVERSIDAD NACIONAL TECNOLOGICA DE LIMA SUR.

Siautorizo __ X __ No autorizo

2) Usted autoriza para que la obra sea puesta a disposicién del pablico conservando
los derechos de autor y para ello se elige el siguiente tipo de acceso.

Derechos de autor
TIPO DE .
ATRIBUCIONES DE ACCESO
ACCESO ELECCION
i info:eu-repo/semantics/openAccess
ABIERTO : (%)
12.1(%) (Para documentos en acceso abierto)

3) Si usted dispone de una PATENTE puede elegir el tipo de ACCESO
RESTRINGIDO como derecho de autor y en el marco de confiabilidad
dispuesto por los numerales 5.2 y 6.7 de la directiva N° 004-2016-
CONCYTEC DEGC que regula el Repositorio Nacional Digital de
CONCYTEC (Se colgara unicamente datos del autor y el resumen del trabajo
de investigacion).

Derechos de autor

TIPO DE 2

ACCESO ATRIBUCIONES DE ACCESO ELECCION
info:eu-repo/semantics/restrictedAccess )
(Para documentos restringidos)

ACCESO info:eu-repo/semantics/embargoedAccess

RESTRINGIDO (Para .d.ocumentos con periodos de embargo. Se debe ()
especificar las fechas de embargo)

info:eu-repo/semantics/closedAccess O)
(para documentos confidenciales)

(*) http://renati.sunedu.gob.pe




UNIVERSIDAD NACIONAL
UNTELS | TECNOLOGICA DE LIMA SUR

‘Rellene la siguiente informacion si su trabajo de investigacion es de acceso restringido:

Atribuciones de acceso restringido:

Motivos de Ia eleccion del acceso restringido:

Aquino Guevara Mauro Roberto
APELLIDOS Y NOMBRES

71336072
DNI

et

Firma y huella:

Lima, 26 de lfaftéﬂ del 2024



UNIVERSIDAD NACIONAL TECNOLOGICA DE LIMA SUR

FACULTAD DE INGENIERIA Y GESTION
ESCUELA PROFESIONAL DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

“INTELIGENCIA DE NEGOCIOS EN LA TOMA DE DECISIONES EN LA
EMPRESA GAS CENTER”

TRABAJO DE SUFICIENCIA PROFESIONAL
Para optar el Titulo Profesional de

LICENCIADO EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS

PRESENTADO POR EL BACHILLER

AQUINO GUEVARA, MAURO ROBERTO
ORCID: 0000-0002-0374-0325

ASESOR
SOTOMAYOR QUISPE, EDMUR
ORCID: 0000-0002-0661-6610

Villa El Salvador
2023



UNIVERSIDAD NACIONAL
TECNOLOGICA DE LIMA SUR

“Afio de la unidad, la paz y el desarrollo”

VI Programa de Titulacién por la Modalidad de Trabajo de SuficienciaProfesional
Decanato de la Facultad de Ingenieria y Gestion

ACTA DE SUSTENTACION DE TRABAJO DE SUFICIENCIA PROFESIONAL PARA OBTENER EL
TITULO PROFESIONAL DE LICENCIADO EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS

En Villa El Salvador, siendo las 18:40 horas del dia 15 de diciembre del 2023, se reunieron en las
instalaciones de la Universidad Nacional Tecnoldgica de Lima Sur, los miembros del Jurado Evaluador del
Trabajo de Suficiencia Profesional integrado por:

Presidente : Dr. Manuel Enrique Chenet Zuta CLAD N° 04852
Secretario : Dra. Margot Iris Rodriguez Mayhuasca CPC N°20509
Vocal : Lic. Fidel Lujan Ludefa CLAD N°16138

Designados con Resolucién de Decanato de la Facultad de Ingenieria y Gestion N°984-2023-UNTELS-RD, de fecha
13 de diciembre del 2023.

Se da inicid al acto publico de sustentacidn y evaluacién del Trabajo de Suficiencia Profesional, para obtener el
Titulo Profesional de Licenciado en Administracidn de Empresas, bajo la modalidad de Titulacién por Trabajo de
Suficiencia Profesional (Resolucién de Consejo Universitario N2 065-2023-UNTELS-CU de fecha 08 de agosto del
2023), en la cual se APRUEBA el “Reglamento, Directiva, Cronogramay Presupuesto del VI Programa de Titulacién
por la Modalidad de Trabajo de Suficiencia Profesional de la Universidad Nacional Tecnoldgica de Lima Sur” ;
siendo que el Art. 42 del precitado Reglamento establece que:“La Modalidad de Titulacién prevista consiste
en la presentacidn, aprobacién y sustentacion de un Trabajo deSuficiencia Profesional que dé cuenta de la
experiencia profesional y ademds permita demostrar el logro de las competencias adquiridas en el desarrollo
de los estudios de pregrado que califican para el ejercicio de la profesién correspondiente. Quienes
participen en esta modalidad no podran tramitar simultineamente otrasmodalidades de titulacion. Ademads,
los participantes inscritos en esta modalidad, deberan acreditar un minimo de dos (02) afios de experiencia
laboral, de acuerdo a lo establecido en la Resolucién N2 174-2019- SUNEDU/CD y al anexo 1 sobre Glosario de
Términos en el punto veinte (20)...”, en el cual;

El Bachiller: MAURO ROBERTO AQUINO GUEVARA

Sustentd su Trabajo de Suficiencia Profesional: "INTELIGENCIA DE
NEGOCIOS EN LA TOMA DE DECISIONES EN LA EMPRESA GAS CENTER".

Concluida la Sustentacidn del Trabajo de Suficiencia Profesional, se procedié a la calificacidn correspondiente
segun el siguiente detalle:

Condicidn .....‘i?.‘.‘.?%.‘f‘?..ff’.'.\.‘...D..‘.P.—‘.f.'f‘..‘:'.o..’.‘)..Equivalencia....NRY..Q‘?E!?.?....de acuerdo al Art. 652 del Reglamento
General para el Otorgamiento de Grado Académico y Titulo Profesional de la UNTELS vigente.

Siendo las ﬁ.’.?.zhoras del dia 15 de diciembre del 2023 se dio por concluido el acto de sustentacién del Trabajo
de Suficiencia Profesional, firmando la presente acta los mi os del Jurado.

Dr. Mangel Enrique Chenet Zuta
3V CLAD N° 04852
SECRETARIO
Dra. Margot Iris Rqdriguez Mayhuasca
CPC N°20509

Nota: Art. 14°.- La sustentacién del Trabajo de Suficiencia Profesional se realizara en un acto publico. De faltar algin miembro del Jurado, la sustentacion procederd con los dos
integrantes presentes. En caso de ausencia delpresidente del jurado, asumira la presidencia el docente de mayor categoria y antigiiedad. En caso de ausencia de dos o mas miembros del
jurado, la sustentacién serd reprogramada durante los 05 dfas siguientes.

Av. Bolivar S/N, sector 3, grupo 1, mz A, sublote 3
www.untels.edu.pe | Villa El Salvador - Lima - Perd -
(01) 715 8878




Dedicatoria
A mis padres quienes me han
venido apoyando a lo largo de mi
etapa universitaria ademas que
me inculcaron buenos valores
para ser una persona correcta y
un gran profesional. A mis
hermanos quienes me han dado

la confianza y aliento.



Agradecimiento
A mi asesor el Mg. Edmur Sotomayor, por el apoyo brindado durante este
importante proceso. A mi casa de estudio, por la formacion brindada durante todo
el proceso para el titulo profesional. A la empresa Gas center por permitirme

realizar el presente trabajo de suficiencia en sus instalaciones



INDICE

D= To [ o3= 1o ] - NS Ii
PN o = Lo [=Tod ] 01T o1 (o T il
Listado de tablas ........cooeuveiii i Vi
LiStado de fIQUIAS ......coeeiiiiiie e Vil
RESUMEBN ... e e viii
T 0T [T o3 T o OSSR UPPUPRRSPN iX
Capitulo I: ASPECtOS gENEIAIES ........ccvveiieeeeieie e e e 1
1.1, CONIEXIO ...ttt 1
1.2. Delimitacién temporal y espacial del trabajo...............c.ccceevnnnnnn.... 3
1.2.1. Delimitacion temporal ..........cccooovviiiiiiiiiiiie e 3
1.2.2. Delimitacion esSpacial...............eeeeeeiiiiiiiiiiiiiiiiiiee 3
1.3, ODBJELVOS ..cetiiiiii e 3
1.3.1. ODbjetivo General.........coooiiiiiiiiiiiii e 3
1.3.2. Objetivos ESPECIfICOS .....uuvuiriiiiiiiiiiiiiiiiiiiieieee e 3
Capitulo 11: MArCO tEOFICO.........uui e eeeece e e e e e e eeees 4
2 N g 1 (=T ot = o] (= PR 4
2.1.1. Antecedentes NAcCIONAIES .............uuiiiiiiiiiiiiiiiieeiii e 4
2.1.2. Antecedentes INternacionales .............ccoceeeeiiiiiiiiiiiiiiii e 6
2.2. BASES tEOMICAS .. uuvuuiiii e e i e ettt e e 8
Inteligencia de NEQOCIOS .........uuiiieiieiiee et 8
Objetivos de la inteligencia de NegOCIOS .........ccvuiieeeviiiiiiiieeeiiiiiieeeeeeens 8
Beneficios de la inteligencia de NegocCioS..........cccccvviieviiiiieiiiiiecciie e, 8
Ciclo 0 compoNeNntes Bl .......coociiiiiiiiiieiieeis e e 9
BaSe dE dalOS ... .ccieieiiie e 10

E T L et e e e e e e e e e e n e 10
Data WarEhOUSE ..........iieiiieiiie et e e 11



(DL = N 1Y/ = 1T 12

POWET Bl ... 13
Cuadro de mando (Dashboard)...........cccceuiiiiiiiiiiiii e 14
Metodologia Ralph Kimball .............ccooooiiiiiii e, 14
Fases de la metodologia Ralph Kimball ...............ccccoiiiiiiis 15
TOMA A€ DECISIONES ...ttt 17
2.3. Definicion de terminos DASICOS ........cuvviiiiiiiiiiiiiei e 17
Capitulo 11I: Desarrollo del trabajo profesional ..., 18
3.1. Determinacion y analisis del problema ...............ccccooiiiiieiiiieeee, 18
3.2. Modelo de SOIUCION PrOPUESTO......eeveeiiiiiiiieiiieeeeee e 24
3.2.1. Planificacion del proyecto...........cceeeieeeiiiiiiii e, 24
3.2.2. Definicion de los requerimientos del Nnegocio: .........cccccceeeeeeeees 26
3.2.3. Modelado dimensional: ............coooeeiiiiiiiiiiiii e 27
3.2.4. DiSEMN0 FISICO: .iiiiieieiiie e 29
3.2.5. Disefio y desarrollo de la presentacion de datos: ..................... 30
3.2.6. Disefio de la arquitectura técnica: .........cccceeeeeviviieeeeeiiiiee e, 31
3.2.7. Seleccidn de productos e instalacion: ..........cccccceeeeeeviiiiineennnns 31
3.2.8. Especificacion de aplicaciones para usuarios finales: .............. 32
3.2.9. IMPIeMENtACION: ........ii e e e 32
3.2.10. Mantenimiento y CreCimiento: ...........ccuvvvrvvrriiiiiineeeeeeeeeeeeeenennns 33
3.3, RESUIAUOS ... 33
CONCIUSIONES ...ttt 41
RECOMENUACIONES ... ..ottt 42
REFEIENCIAS ... 43



Listado de tablas

Tabla 1 Ventas 2023 ... 2
Tabla 2 PreSUPUESTO .......cooiiiiiiiieiei e 26
Tabla 3 Descripcion de diMeNSIONES. ........ccviiiiiiiiiiiiiaeeeeee s 27
Tabla 4 DIMensiON tIeMPO........coovuuiie e 28
Tabla 5 Dimension canal de VENta ........ccoooveeeiiiiiiieiiiiiiciie e 28
Tabla 6 Dimension fuente de VENta.........coooeeeeiiiiiieeiccciee e, 28
Tabla 7 DIMENSION @SESO0K........ccuuviiiiiiiiiie e e e e e e e e e e e e e e e e e e eeeeeeeneanns 29
Tabla 8 Dimension categoria de productO...........cccceeeeeveiiiiiieeeeiiiie e, 29
Tabla 9 DImension Producto ..........ccoeeeiiiiiiiie e 29
Tabla 10 DIMENSION PreCIO.......cuveeueieeeeeeeiie e e e et e e e e e et eeeaeaaanns 29
Tabla 11 Productos seleccionados para solucion propuesta.................... 32

Vi



Listado de figuras

Figura 1 Ciclo 0 componentes Bl ..........coovieiiiiiiiiiciiecce e 10
Figura 2 Proceso ETL (Extraccion, Transformacion y Carga) .................. 11
Figura 3 Proceso de carga ODS a Data Warehouse.............ccccevvvvvnnnnnnn. 12
Figura 4 Proceso para generar un Data Warehouse..............cccccoevvinnnnn.e. 13
Figura 5 Programa POWEr Bl .........ccoovviiiiiiiiiiee e 14
Figura 6 Metodologia Ralph Kimball ...............ccccuiiiiiiiiiiiieeeee, 16
Figura 7 Drive de ventas Salesland ..., 19
Figura 8 Drive de ventas Call INtern0............ccceeeviiiiiiiiiiicec e 20
Figura 9 Drive de leads general...........cccooooviiiiiiii i 21
Figura 10 Drive consolidado de inversion por pauta digital ...................... 22
Figura 11 Ejemplo 1 de informes diarios..............cceeeeiiiieeeiiiiieiiiiiiiiinnn 23
Figura 12 Ejemplo 2 de informes diarioS...........ooveeveiiiiiiniiiieiiiiieeeeeiiien 24
Figura 13 Modelo Iégico dimensional.............ccccoeeeiiiiiiii e, 30
Figura 14 Infraestructura de Gasodomesticos SAC ........ccccevvveieeerevinnnnnnn. 31
Figura 15 Proyeccion de VENTA ..........coooiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeee e 34
Figura 16 Instalados VS INCENLIVOS ..........ccoviiiiiiiiiiiiie e 35
Figura 17 Instalados 2023 ... 36
Figura 18 Dashboard de redes SocCiales...........ccoeeevviiviiieeeeiiiiee e, 37
Figura 19 Dashboard de leads generales ...........ccccoeviiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiinn, 38
FIQUIA 20 KPI'S .ot 39

Vii



Resumen

El presente trabajo de suficiencia tiene como objetivo general la
implementacién de la inteligencia de negocio para la toma de decisiones en la
empresa Gas Center durante el primer semestre del afio 2023. Dicha empresa se
dedica a la comercializacién 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 decidi6 implementar nuevas
categorias tales como televisores, linea blanca, celulares, etc. Gas center viene
trabajando con Célidda como un proveedor de artefactos a gas para los clientes de
Célidda a través del financiamiento que otorga mediante el recibo, los titulares de
los servicios pueden clasificarse en 2 grupos tales como GSD (Gaso mas) solo se
comercializa artefactos a gas o electrodomésticos siempre y cuando este
acompafado de un artefacto a gas y FNB (Credicélidda) donde se puede adquirir
todo tipo de productos. Hasta noviembre del 2022 la proporcion era 60% y 40%
respectivamente pero posterior a esta fecha por decision de Calidda se invirti6 esta
proporcionalidad. Por todo ello surgi6é la necesidad de implementar las categorias
ya mencionadas. Planteando la metodologia Ralph Kimball se plantea la creaciéon
de una Data Warehouse a través de Power Bl luego de realizar todo el proceso y

asi ayudar en el proceso de toma de decisiones dentro del area comercial.

Con el uso de la herramienta de inteligencia de negocio se logré consolidar
la informacion para de esta forma tener un panorama general de la informacion del

area comercial.

Finalmente se logré desarrollar una propuesta de solucién Bl que permitira
obtener los reportes de manera automatizada para optimizar el proceso de toma

de decisiones.

Palabras clave: Inteligencia de negocios, Power Bl, Toma de decisiones

viii



Introduccion
Cuando se habla de inteligencia de negocios se suele pensar en que su
aplicacién 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 pequefias no lo han implementado.

Actualmente existen diferentes herramientas tecnoldgicas de inteligencia de
negocios que nos ayudan en la toma de decisiones que se pueden implementar
dentro de una organizacion de tal manera que se puedan automatizar procesos y

sean escalables en el tiempo.

La implementacion de una solucion de inteligencia de negocios permite a
una organizacion poder consolidar informacion de distintas fuentes, medicién a
través de indicadores de gestion en funcion al desempefio respecto a las metas

delimitadas previamente.

Por ello se propone el desarrollo de una solucion Bl a través de la
metodologia Ralph Kimball para optimizar el proceso de toma de decisiones dentro

del area comercial de la empresa Gas center.
La estructura del trabajo de suficiencia esta compuesta por 3 capitulos.

En el Capitulo | se desarrolla los aspectos generales del presente proyecto
en el cual se explica el contexto en el que se esta desarrollando ademas de
delimitarlo espacial y temporalmente. También se fijan el objetivo general y los

especificos.

En el Capitulo Il se desarrolla las bases tedricas y antecedentes encontrados
previos a la realizacion del presente trabajo y a su vez se definen los términos

basicos para una mejor compresion del trabajo desarrollado.

En el Capitulo Il se plasma el desarrollo del trabajo de suficiencia donde se
determina y analiza la situacion probleméatica en base al contexto ya especificado
ademdas se desarrolla el modelo de solucién propuesto y se revisan los resultados

obtenidos.

Por dltimo se expone las conclusiones y recomendaciones que se obtienen

del desarrollo del presente trabajo.



Capitulo I: Aspectos generales
1.1. Contexto

La investigacion que se realiza es a una empresa que se fundd para
comercializar artefactos a gas en lima metropolitana y durante el afio 2023 esta
incursionando en nuevas categorias en electrodomeésticos. Cuenta con mas de 20
afos en el mercado peruano, ademas de ser un aliado comercial de Calidda para
ofrecer sus productos a través del financiamiento al que pueden acceder sus
clientes mediante su recibo de gas natural.

La empresa gas center comenzé en primer lugar con la comercializacion de
termas y cocinas a gas principalmente de Gas natural debido a que este recurso
tan valioso comenzé su masificacion para que llegue a los hogares de los peruanos
y puntualmente a través de Calidda que es la encargada de realizar el tendido de
la red de gas natural en lima metropolitana y callao.

A medida que el tiempo transcurria fue creando alianzas comerciales con
constructoras y Calidda para la comercializacion de sus productos. Con el paso del
tiempo se fueron agregando nuevas categorias dentro de su portafolio tales como
parrillas, estufa, secadoras todo esto acorde a la identificacion de las necesidades
de los clientes.

Por tal motivo la empresa se caracteriza por ser pionera en innovacioén al
momento de sacar nuevos productos, como por ejemplo fue la primera empresa en
tener el “sistema EBP (Extrema Baja Presion)” en sus calentadores de paso debido
a que existen zonas en el Peri que no tienen mucha presiébn de agua,
adicionalmente se puede mencionar que ha introducido a las Secadoras a gas
Rinnai con tecnologia japonesa que es la Unica de su tipo que se puede colgar lo
gue permite un ahorro de espacio.

Con el paso de los afios Célidda principal socio comercial de Gas center
apertura su canal de financiamiento a sus clientes para que puedan adquirir
diferentes productos a gas (Gaso mas) y posteriormente cualquier tipo de producto
(Credicalidda) con una tasa de interés competitiva. Por este motivo los esfuerzos
de Gas center se han centrado principalmente en atender estos canales y asi poder
tener un mayor alcance con sus potenciales clientes.

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

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



eso se evalué la implementaciéon del ingreso de nuevas categorias de
electrodomeésticos, pero se hizo por las recomendaciones consultadas a Calidda
sin embargo no se evalué 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 implementacion
de nuevas categorias en el mes de mayo del presente periodo se logro crecer en
el monto de instalados, pero posteriormente a pesar de haberse implementado méas
categorias se ha mantenido y también ha presentado caidas 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 vision 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 mision es comercializamos productos y servicios a gas, enfocandonos en
la satisfaccion 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

e Innovacién
e (Calidad



1.2.

1.2.1.

Vocacion de servicio de excelencia

Respeto al medio ambiente

Delimitacion temporal y espacial del trabajo
Delimitacion temporal

El presente trabajo de suficiencia profesional se ha desarrollado durante el

afio 2023 en base a las ventas en el canal proveedor y canales de Célidda

1.2.2.

Delimitacion espacial

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

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

Gas center ubicada en el distrito de Miraflores — Lima.

1.3.

1.3.1.

1.3.2.

Objetivos
Objetivo General

Elaborar una solucion de inteligencia de negocios para la identificacion de
informacion para la toma de decisiones en la empresa Gas center durante
el aflo 2023.

Objetivos Especificos

Definir los requerimientos del negocio de la solucion Bl para la mejora en el
proceso de toma de decisiones en el area comercial de la empresa Gas
center.

Establecer un disefio de modelo automatizado para la elaboracién de
informes y mejore la toma de decisiones de la empresa Gas center.
Proponer indicadores de gestion para la mejora en la toma de decisiones
dentro de la empresa Gas center.



Capitulo II: Marco tedrico

2.1. Antecedentes
2.1.1. Antecedentes nacionales

Saucedo (2022), en su tesis de pregrado Implementacion de business
intelligence para mejorar la toma de decisiones en el area de ventas de la empresa
la sangu identificd los diversos problemas de la empresa SANGU dentro de su
planificacién y gestién de su informacion en el area de ventas. Por tal motivo el
objetivo de la tesis es poder medir como la implementacién de una herramienta de
inteligencia de negocios mejorara la toma de decisiones en el area de ventas de la
empresa. Como resultado se obtuvo que la implementacion de una herramienta de
inteligencia de negocio los usuarios han podido mejorar sus tiempos en la
elaboracion de los reportes y con poder cumplir con los requerimientos de la
organizacion. Por tal motivo el autor concluye que tras la implementacion de se ha
podido realizar un andlisis e interpretacion mas profundo de la informacion.

Moran (2021), en su tesis de pregrado Implementacion 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 petroleo y gas.
La investigacion realizada se trata de la aplicacion 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 area y asi mejore
eficiencia la toma de decisiones. Se obtuvo como resultado tras la implementacion
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 organizacién adicionalmente poder
disminuir los tiempos del analista al momento de elaborar los reportes del area. Por
altimo 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 area. Y que el tener la informacion casi en tiempo
real en estos tiempos de una ventaja que ayuda al desarrollo y evolucion de la
organizacion.

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

aplicando la metodologia Ralph Kimball para la toma de decisiones en el area de
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ventas de la empresa Cable Visidn Peru. El autor tiene como objetivo poder mejorar
la toma de decisiones mediante la inteligencia de negocios desarrollando la
metodologia Ralph Kimball. Esta investigacion parte de la situacién actual de la
empresa que dentro del &rea de ventas realizan el traslado de la informacién de
forma manual y al pasarlos a Excel mientras mas informacion se afiade se tiene
lentitud del programa. Es por ello que luego del desarrollo de la metodologia Ralph
Kimball se obtuvo como resultado que al aplicar la metodologia se reduce
significativamente el tiempo de transformacién de la informacién (reportes) al
momento de tomar decisiones dentro del area de ventas de la organizacién. Por tal
motivo el autor concluye la utilizacion de una herramienta de inteligencia de negocio
tal como Power Bl nos permite acceder a la informacion de manera concisa y
dinamica y esto ayuda en los tiempos de los usuarios que elaboran los reportes y
genera una mayor satisfaccion y eficiencia.

Salazar (2020), en su tesis de pregrado La relacion entre inteligencia de
negocios y la toma de decisiones en la empresa San Lorenzo Ingenieria y
Construccioén Srl, en Cajamarca 2020. En la investigacion se tiene como objetivo
principal poder precisar la relacion entre la inteligencia de negocios y la toma de
decisiones de la empresa en la que se realiz6 el estudio. Para ello se aplicé 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 relacion
directa entre las variables de estudio. En base a los resultados el autor concluyo
gue analizar la informacion o data de calidad y util permite tomar mejores
decisiones de manera acertada y eficiente con lo cual las organizaciones pueden
obtener una ventaja competitiva y una mejor gestion dentro de ellas.

Apolaya (2019), en su tesis de pregrado Implementacion de Inteligencia de
negocios para mejorar la toma de decisiones gerenciales del area comercial, para
un Centro de Prevencion de Salud Ocupacional. El objetivo del autor es
implementar una solucion de inteligencia de negocios para la toma de decisiones
gerenciales utilizando Microsoft Power Bl dentro Centro de Prevencion de Salud
Ocupacional, sede Surco 2019. Para su implementacion el autor primero comenzo
con reuniones, entrevistas y encuestas para entender la problemética de los
usuarios y de esta forma definir las necesidades del area comercial del centro y a
Su vez ver si hay relacion entre dichas variables. Se obtuvo como resultado que si

hay relacion entre ambas variables ya que se pudo comprobar que existe un alto
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nivel de satisfaccion de los usuarios al mostrarles los resultados de la herramienta
implementada. El autor concluyo que los usuarios estan satisfechos con la
implementacién y con esto se pudo consolidar informacion y elaborar reportes en
un menor tiempo para asi poder analizarlo y realizar una mejor gestion 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 gestion eficaz y oportuna de la informacién financiera,
ademas de centralizar la data de la organizacién. 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
gue puede resultar luego de su implementacion debido a que todas las areas
involucradas deben estar alineadas caso contrario puede incurrir en costos
innecesarios o la perdida de la inversion. EI 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 tecnoldgicas y que soportan altos volimenes de data.

Lopez (2023), en su tesis de maestria Disefio de una arquitectura de
inteligencia de negocios para apoyar la toma de decisiones en el sector publico de
Colombia: caso de estudio Antioquia. Se realizd debido a que el gobierno
colombiano ha promovido el uso de herramientas tecnoldgicas en el marco de la
4ta revolucién industrial. Es por que el objetivo de la presente investigacion es
proponer una arquitectura de inteligencia de negocios para analizar la data
proveniente de diferentes instituciones publicas y con ello poder ayudar en la toma
de decisiones. Por tal motivo se realiz6 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 Bl como Tableau
y de analitica geoespacial como Geoda y con ello poder realizar el andlisis de la
data. Se llego a la conclusién que no hay una Unica metodologia que el usuario
pueda usar pero que con la presente se puede tener una estructura para su

aplicacion.



Ordofiez y Sambola (2023), en su trabajo de investigacion Herramienta
basada en Inteligencia de Negocios y Analiticas para la toma de decisiones
académicas. Caso de Bluefields Indian & Caribbean University. Los autores
realizan la investigacién debido a que en los ultimos afios 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
gestion, analisis, extraccion y visualizacidon de sus datos académicos. Es por ello el
objetivo del trabajo es el desarrollo de una herramienta de inteligencia de negocios
y analitica para ser mas eficientes en la toma de decisiones de la organizacion.
Para ello se us6 la metodologia de Bill Inmon, con ello se puede tener la data
organizada por temas y entidad para su correcta compresion por parte de los
trabajadores de la institucion. Los resultados fueron satisfactorios, pero se puede
mejorar incorporando otros aspectos como localizacion de procedencia, etnia o
sexo lo cual influye en el rendimiento académico de los estudiantes

Cajas et al. (2023), en su trabajo de investigacién Desarrollo de un sistema
Bl Inteligencia de Negocios para la toma de decisiones gerenciales: Caso practico
empresa CTLSPORTS.La presente investigacion nace debido a que la empresa
CTL Sports ha disminuido sus ventas y no logra identificar el motivo y obtener
alternativas de solucion, es por ello que se plantea un sistema Bl para la toma de
decisiones gerenciales en el area comercial. El autor utilizo la metodologia Kimball
con el programa Power Bl. Como resultado de la investigacion se obtuvo reportes
mas dindmicos 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
ultimos afos las herramientas tecnoldgicas han sido muy importantes al momento
de enfrentar nuevos retos, por ejemplo, la digitalizacion puede ser una oportunidad
0 amenaza para la supervivencia de las empresas que no pueden adaptarse a ello.
El objetivo de la investigacion fue identificar un modelo de inteligencia de negocios
para ser soporte en la toma de decisiones en la industria de conservas de atin en
Manta, mediante un dashboard. Se ha utilizado un modelo de excelencia basado
en la autoevaluacion EFQM, para la mejora de los procesos estratégicos,
operativos y de soporte. Como resultado de esto se hizo la validacién del modelo a
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implementar mediante herramientas de SQL, Tableau y con ello se pudo procesar,
transformar y mostrar la informacién 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 teodricas
Inteligencia de Negocios

Las organizaciones a medida que crecen sus necesidades de informacién y
poder garantizar el aprovechamiento oportuno de los datos, demandan el
uso de técnicas de analisis de informacion mas complejas. Es por ello que
surge la inteligencia de negocios (Business Intelligence - Bl 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 tecnologias enfocadas
en tratar, consolidar e integrar datos para su explotacién y de esta forma
obtener un panorama mas amplio sobre las oportunidades, problemas y
estrategias en las organizaciones.(Zamora, Novoa y Bermudez, 2019,
p.281)
Objetivos de la inteligencia de negocios

La implementacion de esta herramienta de negocio es obtener una ventaja
frente a los competidores mas cercanos y poder generar reportes que
contribuyan en la correcta toma de decisiones. Es por esta razén que las
empresas optan por su implementacion. 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 implementaciéon de desarrollo de facil y sencillo.(Saucedo, 2022, p.36)

Beneficios de lainteligencia de negocios

Los beneficios en la implementacion de Business Intelligence son las
siguientes:
e Creacion de altas ganancias por ventas
e Creacion de superior horizonte del negocio

e Disminuir la finalizacion en el progreso para tomar decisiones



e Optimizacion de distribucion de importes de formar o facilitar un
beneficio

e Optimizar la finalizacion en el progreso de un conveniente o servicio

e Generacion de cultura industrial de medida

e Optimizacion de las estrategias de cara a la competicion

¢ Planificar eficazmente el desarrollo de la organizaciéon

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

e Reconocer y seccionar superiormente a nuestros consumidores

e Generar técnicas de fidelizacién de consumidores

e Variedades (brindar actuales servicios o0 productos a nuevos
consumidores)

e Optimizar servicios o productos - Entablar el beneficio de todo
producto.(Saucedo, 2022, p.39-40)

Ciclo o componentes Bl

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. Ademas, existen los cuadros de visualicen que guia a los
usuarios finales a entender los analisis de investigacion y soluciones de
Bl.(Saucedo, 2022, p.40)

Esto componentes son:

Fuentes de informacion, ETL, Data Warehouse, Data Matrt.

Como se puede ver en la Figura 1 se puede ver los ciclos o componentes Bl
teniendo en cuenta desde la extraccion de las fuentes de informacién 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 andlisis y elaboracion de informes y al final nos ayude en el proceso

de la toma de decisiones.



Figura 1

Ciclo o componentes BI
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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
informacion. Las bases de datos permiten almacenar informacion de
diferente indole. Muchas bases de datos comienzan con una lista en una
hoja de célculo. La misma que puede ir creciendo a medida que se ingrese
mas informacion volviéndose cada vez mas complejas.(Conceptos basicos
sobre bases de datos - Soporte técnico de Microsoft, 2023)

ETL

El proceso ETL (Extract, Transform, Load) se centra en tres procesos
principales: Extraccion, transformaciéon y carga de datos. La primera parte
del proceso se centra en la identificacion y recoleccion de datos relevantes

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

10


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

segundo proceso es la conversion de datos, utilizando un conjunto de
negocio en formatos consistentes para realizar informes o reportes y
andlisis. Por ultimo, 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 (Extraccion, Transformacion y Carga)

Extract Transform Load

Data source 1

- Transformation

engine

Data source 2

Nota. Tomado de Extraccion, transformacion 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 histéricos y actuales de interés potencial para tomar
decisiones en la empresa. Un almacén de datos extrae datos internos
actuales o histoéricos de multiples sistemas operacionales de la organizacion.
Todos estos conjuntos de datos se han de transformar y dejar preparados
para la gestion de informes y de consultas, mediante operaciones de
limpieza y reestructuracion de datos, todo esto mediante el proceso de ETL

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

ETL Data

Data
Warehouse

Almaceén de datos
operacionales (0DS)

Nota. Tomado de Inteligencia de negocios y analitica de datos: Una vision 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 mas pequefios que
son descentralizados y que sirven a un departamento o division de la
organizacién. Con esto se pone un conjunto de datos a un publico 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 areas dentro de
una organizacion.(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 extraido de un Data Warehouse luego de haber

realizado el proceso ETL.
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Figura 4

Proceso para generar un Data Warehouse
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Nota. Tomado de Inteligencia de negocios y analitica de datos: Una visién global
de Business (p. 13), por Luis Joyanes, 2019, Editorial Alfaomega.
Power Bl

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, visualicelos e incorpore sin problemas
objetos visuales en las aplicaciones que usa todos los dias. Mediante la
creacion de informes se puede tener una vista panoramica 360° junto con
los indicadores 0 métricas mas relevantes en un mismo lugar. Con ello se
puede tener informacién actualizada y compatible con todos los dispositivos.
Con ello obtener respuestas rapidas y con tecnologia de IA a sus preguntas
empresariales, incluso al preguntar con lenguaje de

conversacion.(Visualizacion de datos | Microsoft Power Bl, 2023).
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Figura 5

Programa Power Bl
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Nota. Tomado de Microsoft Power Bl [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 &reas, con lo cual los lideres pueden
obtener informacion 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 organizacion y de esta forma evaluar actividades
en general, con ello poder monitorear a su vez una actividad en
especifico.(Rios, 2023, p.31)
Metodologia Ralph Kimball

La metodologia se ha convertido en el estandar de facto en el area de apoyo
a las decisiones empresariales.

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

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

estructurados de una forma especial para el analisis. Los Data Marts estan

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

Planificacién: “La planificacidon busca encontrar el alcance y la definicion
del proyecto a realizarse con Data Warehouse, iincluyendo las evaluaciones de
factibilidad y justificaciones del negocio” (Pillco y Perez, 2019, p.46).

Definicién de los requerimientos del negocio: “Un factor importante para
logro y éxito de un proceso de DWH es la interpretacion 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, asi como las
diferentes jerarquias que dan forma al modelo dimensional del negocio y la

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

Disefio fisico:

El disefio fisico del almacén de datos se centraliza sobre la eleccidon de las

estructuras necesarias para soportar el disefio l6gico. Un elemento

fundamental en este proceso es la definicion de estandares respecto al
entorno de del almacén de datos. Las estrategias de particionamiento y la

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

Disefio y desarrollo de la presentacion de datos: “Esta etapa es la mas
menospreciada de todas las actividades de un proyecto de DWH. Las principales
tareas de esta fase del ciclo de vida son: la extraccion, la transformacion y la carga”
(Pillco y Perez, 2019, p.47).

Disefio de la arquitectura técnica:

Los entornos de DWH necesitan de la incorporacion de numerosas

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

técnicos, los requerimientos del negocio, directrices estratégicas y técnicas
futuras proyectadas por la compafia para poder establecer el disefio de la

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

Seleccién de productos e instalacion:

“Usando el disefio de arquitectura técnica como marco es necesario

seleccionar y analizar los componentes especificos 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).

Especificacion de aplicaciones para usuarios finales:

No todos los usuarios del DWH necesitan el mismo nivel de andlisis. 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)

Implementacion: “La implementacién representa la convergencia de la

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

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

Mantenimiento y crecimiento:

Como se remarca siempre, la creacion de un DWH es un proceso (de etapas
bien definidas, con comienzo y fin, pero de naturaleza espiral) que
acompafa a la evolucion de la organizacién durante toda su historia. Se
necesita continuar con las actualizaciones de forma constante para poder

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

Figura 6

Metodologia Ralph Kimball

Disefic Dela Selecchbin de
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Requenmisntos de
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Dimensional del ]

Adminsstraciin del Proyecto de DW/BI

Nota. Tomado de Inteligencia de Negocio [Imagen], por WEB 2.0 - MediaWiki,
2014, (http://inteligenciadenegociosval.blogspot.com/2014/01/metodologia-de-
kimball.html)
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Toma de Decisiones

Dentro de una organizacion 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 tecnologias y los sistemas de
informacion ayudan en el proceso de toma de decisiones. Por tal motivo el
tomar una decision es un proceso altamente reflexivo y debe apoyarse en
un andlisis racional de indicadores solidos. No es posible dirigir el futuro de
una organizacién si carece de informacion para decidir y alcanzar los
objetivos planteados. (Alvarez, 2021, p.307-308)

2.3. Definicién de términos basicos

Célidda: Empresa de gas natural de capitales colombianos.

GSD o Gaso Mas: Canal de venta de Calidda donde el cliente solo puede
adquirir productos que tiene como foco principal un artefacto a gas.

FNB o Credicalidda: Canal de venta de Calidda donde el cliente puede
adquirir todo tipo de producto.

Power BIl: Herramienta de inteligencia de negocios donde se puede elaborar
dashboard y andlisis de distintos indicadores de negocio.

Data Warehouse: Repositorio donde se almacena la data de forma
centralizada de una organizacion

ETL: Proceso de extraccion, transformacion y carga de la informaciéon para
luego realizar el andlisis de la data.

KPI's: Indicador clave de desempefio que se pueden medir, comparar y

monitorear.
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Capitulo Ill: Desarrollo del trabajo profesional

3.1. Determinacion y analisis 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
Calidda ofrece a sus clientes a través de su recibo de gas natural en lima
metropolitana y callao.

Dentro de Célidda 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 Calidda y hasta diciembre del 2022 la proporcion era 60% y 40%
respectivamente, pero a partir de dicha fecha se invirtié esta proporcién. A raiz de
esta situacion desde la gerencia evalu6 implementar nuevas categorias 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 Célidda.

Dentro de Calidda existen otros proveedores aparte de Gasodomesticos
S.A.C. y la mayoria de ellos maneja diferentes categorias aparte de los artefactos
a gas y para poder competir a raiz del cambio dentro de la proporcionalidad de los
clientes en los canales de Célidda la primera categoria implementada fue
Televisores, posteriormente refrigeradoras, luego de ello lavadoras, celulares,
laptop y campanas.

Esta implementacion de categorias nuevas se ha realizado de forma gradual
esperando poder crecer y esto se ha podido reflejar en la data histérica del presente
afo en la tabla 1 pero el crecimiento no ha sido sostenido y se ha tenido caidas
también dentro de las ventas instaladas.

Por eso el presente trabajo de suficiencia profesional se propuso debido a
la observacion de diversos factores en la toma de decisiones y de la falta de
indicadores comerciales, donde se pudo observar los siguientes factores a mejorar:

Presentacion de informes: Actualmente la presentacién de informes se
realiza a través de tablas dinamicas 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 presentacion de los resultados de igual forma mediante un Drive compartido de Google Sheets y

mediante tablas dinamicas de Microsoft Excel.

Figura 7

Drive de ventas Salesland
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266 | AMEDIA CUADR LILIANA ALBURC SLAND AQUAMZ FORMULARIO FE REDES SOCIALES FNB ENTREGADO Ejecutado 31/1/2023
267 | CUADRA 34 DE L JUNIOR CASTRO SLAND AQUAM/ FORMULARIO FE REDES SOCIALES FNB ENTREGADO Ejecutado 30/01/2023
268 ANTERIOR MEN" DANIEL CHAVEZ SLAND AGUAMZ FORMULARIO FE REDES SOCIALES GSD 5001454640 1000315545 6200069566 27/01/2023 Entregado Ejecutado 31/01/2023
263 | ALTURA DEL 11 [ GELITA TARRILLC SLAND AQUAMZ FORMULARIO FE REDES SOCIALES GSD 5002948073 10003815546 6200069567 27/01/2023 Cliente no desea Anulado 03/02/2023 Cliente indica qu
270 ALTURA DEL 11 [ GELITA TARRILLC SLAND AQUAMZ FORMULARIO FE REDES SOCIALES GSD 5002948073 1000915546 6200069567 27/01/2023 Cliente ne desea Anulado 03/02/2023 Cliente indica qu
271 POR LA FERRETE JULIO HUARACA SLAND AQUAMZ FORMULARIO FE REDES SOCIALES GSD 5000701976 1000915548 6200069569 27/01/2023 Problema técnic Anulado 06/02/2023 Se llego al domic
272 PARALELO A LA J CESAR PELAEZ  SLAND AQUAMZ FORMULARIO FE REDES SOCIALES GSD 5001554735 1000315543 6200069570 27/01/2023 Entregado Ejecutado 02/02/2023

ANTES DE LA CO ANA ARROYO SLAND AQUAMZ FORMULARIO FE REDES SOCIALES GSD 5002813155 10003815550 6200069571 27/01/2023 Entregado Ejecutado 31/01/2023

A'S CUADRAS CC LILIANA ALBURC SLAND AQUAMZ FORMULARIO FE REDES SOCIALES GSD 5002858852 1000915551 6200069572 27/01/2023 Entregado Ejecutado 31/01/2023

POLIDEPORTIVO ANA ARROYO  SLAND AQUAM/ FORMULARIO FE REDES SOCIALES FNB ENTREGADO Ejecutado 13/02/2023

LATABLADA DE ' ANA ARROYO ~ SLAND AQUAM/ FORMULARIO FE REDES SOCIALES FNB ENTREGADO Ejecutado 13/02/2023

AUNA CUADRA LISSET LA SERNA SLAND AQUAM FORMULARIO FE REDES SOCIALES FNB ENTREGADO Ejecutado 31/1/2023
278 | PASANDO EL PU/ JUNIOR CASTRO SLAND AQUAMZ FORMULARIO FE REDES SOCIALES GSD 5000890092 1000915552 6200069573 27/01/2023 Pendiente de tra Pendiente de trabajos internos
279 AVENIDA LOS IN LUIS VENTURA  SLAND AQUAM/ FORMULARIO FE REDES SOCIALES FNB Cliente no desea Anulado 31/01/2023 Cliente no acepto
260 | A LA ESPALDA DI ALEJANDRO DIA: SLAND AQUAMZ FORMULARIO FE REDES SOCIALES FNB ENTREGADO Ejecutado 31/1/2023
251 ALTURA DE LA C' ANA ARROYO SLAND AQUAMZ FORMULARIO FE REDES SOCIALES FNB ENTREGADO Ejecutado 31/1/2023
282 | A20 METROS CE GELITA TARRILLC SLAND AQUAMZ FORMULARIO FE REDES SOCIALES FNB ENTREGADO Ejecutado 02/02/2023
283 ENTRE SEDAPAL JULIO HUARACA SLAND AGUAMZ FORMULARIO FE REDES SOCIALES FNB ENTREGADO Ejecutado 08/02/2023
284 | AVENIDA TUPAC LUIS VENTURA  SLAND AQUAMZ FORMULARIO FE REDES SOCIALES FNB Cliente no deses Anulado 06/02/2023 Indica que saldra
285 | ALTURA DE CUAIJUNIOR CASTRO SLAND AQUAMZ FORMULARIO FE REDES SOCIALES GSD 5002876197 1000817364 6200069751 30/01/2023 Entregado Ejecutado 03/02/2023
285 ALTURA DEL PAR LUIS VENTURA  SLAND AQUAMZ FORMULARIO FE REDES SOCIALES GSD 5001224913 1000917365 6200069752 30/01/2023 Pendiente de tra Pendiente de trabajos internos
287 A LA ALTURA DE LUIS VENTURA SLAND AQUAMZ FORMULARIO FE REDES SOCIALES GSD 5000849710 30/01/2023 Rechazado por ¢ Anulado Cliente tiene refi
288 | AV UNIVERSITAR JUNIOR CASTRO SLAND AQUAMZ FORMULARIO FE REDES SOCIALES GSD 5001350720 1000917366 6200069753 30/01/2023 Entregado Ejecutado 02/02/2023

REFERENCIA POI JULIO HUARACA SLAND AQUAMZ FORMULARIO FE REDES SOCIALES GSD 5002724134 1000817367 6200069754 30/01/2023 Entregado Ejecutado 02/02/2023
290 A LA ESPALDA DI DANIEL CHAVEZ SLAND AQUAMZ FORMULARIO FE REDES SOCIALES GSD 5002854977 1000917368 6200069755 30/01/2023 Entregado Ejecutado 06/02/2023
201 AITURA DE PLAZ DIANA CORNEJC SLAND AQUAMZ FORMULARIO FE REDES SOCIALES GSD 5000244373 1000917369 6200069756 30/01/2023 Entregado Ejecutado 02/02/2023
292 | A LA ALTURA DE CESAR PELAEZ  SLAND AQUAMZ FORMULARIO FE REDES SOCIALES GSD 5002823250 1000917370 6200063757 30/01/2023 Pendiente de tra Pendiente de trabajos internos
293 ATRES CUADRA! DIANA CORNEJC SLAND AQUANMZ FORMULARIO FE REDES SOCIALES GSD 5002983288 1000917371 6200069758 30/01/2023 Pendiente de tra Pendiente de trabajos internos
294 CESAR VALLEJO { LISSET LA SERNA SLAND AQUAMZ FORMULARIO FE REDES SOCIALES GSD 5002838930 1000917372 6200069759 30/01/2023 Entregado Ejecutado 06/02/2023
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Figura 8

Drive de ventas Call interno
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1 |n FECHA DE SAP CTA, NUM. NOMERE COMPLETO DE Bl N°CUOTAS/  GASODOMES NUMEROS DE DOMICILIO (incluir piso o DISTRITO REFERENCIAS DE

.VENTA PEDIDO TITULAR ticket Tico CONTACTO interior) DOMICILIO

2 9305 02/01/2023 02/01/2023 1982951 JORGE DANTE MARTINEZ G£ 9864514 60 PUNTO ADICION 959909972 AV VICTOR RAUL HAYA DE LA TORF LA PERLA CALLAO
3 9306 02/01/2023 337188 JOSE AUGUSTO OBANDO OF 8606281 18 COCINA SGA 6H 947031068 JR LUIS PARDO 1097A Piso 2 Urb. | SAN MARTIN DE PORRES
4 9307 02/01/2023 02/01/2023 5173501 ROMMEL MAXIMO TORRES 43315871 24 SECADORA AQU. 967750134 AV. A 240 112 D: 1207 HU: LAS LOI RIMAC
5 9339 03/01/2023 TIENDA LUS DEL CARMEN ELARA POLAR B001-019486 TERMAS.5LTVI 999171659
8 9340 03/01/2023 TIENDA DAISY LIZBETH GUERRA PADILLA B018-010676  SECADORA RINN 967721138
7 9341 03/01/2023 TIENDA Paskal vandenbussche 48948217 B020-003009  TERMA 5.5 LT AC 997152738
8 9342 03/01/2023 TIENDA LUKA CESAR BARAKA MAZU 9167061 B001-019488 TERMOTANQUE 947811558
9 9392 04/01/2023 04/01/2023 3014666 ROMAN ARISTA ZEVALLO 9606034 12 TERMA 5.5 LT AC 985072516 CA. BAHIA 207 3 D: 201 UR. LA AR PUEBLO LIBRE
10 9393 04/01/2023 04/01/2023 3014666 ROMAN ARISTA ZEVALLO 9606034 12 DUCTERIA AGUA 989072516 CA. BAHIA 207 3 D: 201 UR. LA AR PUEBLO LIBRE
L 9394 04/01/2023 270481 KETTI CECILIA INFANTES VILC 29631413 6 TERMA 5.5 LT VI 997029463 CA S/N S/N Mz- A Lt- 4 Sector 3 Gr VILLA EL SALVADOR
12 9395 04/01/2023 04/01/2023 TIENDA JOSEFINA ELENA RAMIREZ C FO01-008670 TERMA 5.5 LT VI 989110606
3 9429 05/01/2023 502423 Ana Pérez Gil #1287300502423 TERMA 7.5 LT AC999 772 592
14 9430 05/01/2023 05/01/2023 673336 MARIA ELVIRA CASTILLO DE 6616715 36 COCINA SGA 30 938 267 761 CA LAS DALIAS 5/N Mz- ¥ Lt- 25 Pic ATE
15 9448 04/01/2023 502433 Andy Ascue ramos 40146477 1300300502433 Estufa a gas Tipc 985 907 616 Pasaje Arturo Armero, 160 Chorrillos
18 9471 08/01/2023 502437 Liliana Ursula Asencios Malc 7266237 1301890502437 Terma 5.5 LT vid 997 910 893 Jirén junin, 215 Departamento 30 Magdalena Del Mar
17 9496 06/01/2023 tienda kj group peru sac F001-008678 TERMA 23 LT RIF 997510569
18 9572 08/01/2023 08/01/2023 5131257 MARLENI GALVEZ YALO 42059734 12 TERMA 5.5 LT AC 986097925 CAS/N MZ-CLT-13 1 PJ. VILLA LUz CARABAYLLO
19 9573 09/01/2023 09/01/2023 tienda Guillermo Castrillon B001-019491  terma de 5.5 It GLP
20 9595 10/01/2023 T3506 Victor José aoki chichizola 6784734 Terma 5.5 LT GN 987108589 calle los nogales Mz. D5 lote 43 ur Carabayllo
21 9596 11/01/2023 T3507 P.).& G representaciones e.i. 2,06E+14 Tterma 10 It tiro 994025658 / 9464788 Jr San Martin 443 Villa Marfa del triunfo
2 9597 11/01/2023 T3508 Juan Raman Melgar Lira 40043372 Secadora rinnai 994229244 Av alameda los pinos 430 Chorrillos
23 . PLAZA DE LA BANDERA, 161

9604 10/01/2023 502455 XIMENA CORDOVA LUDENA 73434517 1302420502455 Terma 5.5 LT GN 932 969 517 DPTO. 501, Pueblo Libre
s Jirdn Marafion, 632

9605 10/01/2023 502449 Alfredo Ovalle Montes 1302410502449 1302410502449 Terma 5.5 LT VIC 964 904 504 José Galvez Atocongo, o Villa Maria Del Triunf
25 9635 10/01/2023 10/01/2023 5084320 WILMER PERALTA HUAMANI 80454223 6 TERMA 5.5 LT AC 999117610 JR PASTAZA 256 URB CHACRA COL BRENA
26 9636 10/01/2023 TIENDA GISELA DISIREE PIETRONI GE B001-019502 TERMOTANQUE 3568 209 350
27 9680 11/01/2023 TIENDA SANGUINETTI MARISELLI RE 40935301 BO18-010764  SECADORA RINAI 10KG GN CA LOS GIRASOLES 1000 URB PAN SAN MIGUEL
28 9681 11/01/2023 TIENDA EXEQUIEL CHINGAY CHUQUILIN B018-010765 SECADORADE 1t 955859576
29 Q771 19/n1/2m72 722715 MAARTHA SO ENAR FERRET ¢ enas7227 26 COCINA SEA I QSNA17AN7 A SN &I A7 R I+ 12 Dica 1 Acr DIIENTE DIENRA
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Asignacion de leads: En la actualidad se maneja pauta digital pagada a través de Facebook mediante artes creados por
nuestra area de disefio y marketing y que se publica a través de una agencia digital externa y ellos realizan la presentacion 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
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Al

9015 2023-04-14T11:26:45+0000 Alma Karin Aguilar cruz si_ 51922324429 922324429 televisores_ aguilarcruzalmakarin@gmail.com SALESLAND 14/04/2023
9016 2023-04-14T11:27:26+0000 Frank Corzo Rivera si_ 51922096505 922096505 televisores_ hunter2512xd@gmail.com SALESLAND 1410472023
9017 | 2023-04-14T11:28:37+0000 Fabio fachin no 51804424486 904424486 televisores_ fabiofachin09@gmail.com SALESLAND 1410412023
9018 | 2023-04-14T11:31:33+0000 Carlos Lopez jaurigui no 51804362497 904362497 televisores_ carloslopezjaureguid0@gmail com SALESLAND 1410412023
9018 2023-04-14T11:32:45+0000 Danny Cafizales Jr. no 51522000383 922 000 383 televisores_ dannydanielt95@gmail.com SALESLAND 1410472023
9920 2023-04-14T11:34:12+0000 Charlie Junior Rb no 51940334368 940334366 televisores_ charlii_123@hatmail.com SALESLAND 1410412023
9021 2023-04-14T11:37:23+0000 Luis Romero si_ 51941221662 941221662 televisores_ luisromerogutierrez630 @gmail.com SALESLAND 1410472023
9022 | 2023-04-14T11:37:3240000 Gianfranco Andonayre Aguire no 51912952595 912952595 televisores_ gian27 1198 @gmail.com SALESLAND 1410412023
9023 | 2023-04-14T11:39:50+0000 Yuber Vargas torrecillas no 51962221413 923470983 televisores_ vargasyubers0 @gmail.com SALESLAND 1410412023
9024 2023-04-14T11:44:12+0000 Erick Jefferson Leonardo aguim si_ 51674327420 974327420 combos_de_artefactos_ jleoaguirre04@gmail com SALESLAND 1410472023
9925 | 2023-04-14T11:46:54+0000 Juan Cabrera no 51917462863 917 462 863 lavadoras_ juangregorio964@gmail.com GAS CENTER 1410412023
9025 2023-04-14T11:57:22+0000 Guillermo Elias Ramirez Parede si_ 51972555167 989390147 televisores_ alvarito_305@hotmail com GAS GENTER 1410472023
9027 | 2023-04-14T12:04:54+0000 Miguel Angel Broncano Lopez no 980778926 980778926 lavadoras_ miguelbroncanolopez@gmail.com GAS CENTER 1410412023
9025 | 2023-04-14T12:14:09+0000  Luis Centeno Vasquez si_ 51920429080 920429080 lavadoras_ ru24@gmail.com GAS CENTER 1410412023
9023 | 2023-04-14T12:30:26+0000 Katherine Cynthia no 51632761623 900585881 televisores_ rivasnavarrok@gmail.com GAS CENTER 1410472023
9030 2023-04-14T12:31:50+0000 yoel medrano paloming si_ 51936038466 936038466 televisores_ yoel_medrano@hotmail.com GAS CENTER 1410412023
9031 2023-04-14T12:32:08+0000 Judith Gonsalez Ortiz si_ 51946990067 946990067 cocinas judithjackelinegonzalesortiz06@gmail com GAS CENTER 1410472023
52 2023-04-14T12:32:40+0000 Jhonn Gomez Donato no 51945888629 945888629 televisores_ jgomezdonato175@gmail.com GAS CENTER 14/0412023
9033 2023-04-14T12:39:02+0000 Jeffry Jesus Ninancuro Alamo  si_ 51921163856 973208868 combos_de_artefactos_ jeffryninancuroalamo2016@hotmail.com GAS CENTER 1410412023
9034 | 2023-04-14T12:41:02+0000 Jose Manuel Vilela Ruiz no 51577446205 977445205 televisores_ Jose1969vilela@gmail.com GAS CENTER 1410412023
9035 | 2023-04-14T12:41:23+0000 pacaya barbaran paolo no 51960153016 976215094 televisores_ cristhianpaolod4@gmail.com GAS CENTER 1410412023
9036 2023-04-14T12:44:18+0000 Meribeth Zulahi Samar si_ 51912995573 912995573 televisores_ marcoantoniocastrorodriguez 12@gmail. com GAS CENTER 1410472023
9037 | 2023-04-14T12:49:03+0000 mirle gabriela rivera meneses  si_ 51922913589 922913589 televisores_ mym riverameneses@gmail com GAS CENTER 14/0412023
9038 2023-04-14T12:49:22+0000 maria esperanza no 51933131058 953023903 televisores_ esperanzitaanco @gmail.com GAS CENTER 1410412023
9038 2023-04-14T712:49:44+0000 victor alcalde no 51903116300 903116300 televisores_ irvinca18@gmail.com GAS CENTER 14/04/2023
9040 2023-04-14T12:59:00+0000 Jhonder Femandez Guerero  si_ 51974162914 974162914 televisores_ keyllerfr@gmail.com GAS GENTER 1410472023
9041 2023-04-14T13:00:08+0000 Bromita Alvarado Morales si_ 51993335264 993335264 televisores_ csalinas@limabus.com.pe GAS CENTER 1410412023
9042 | 2023-04-14T13:07:06+0000 Isaac Antoima no 51986423764 986423764 cocinas isaac.antoima@gmail.com GAS CENTER 1410412023
9043 | 2023-04-14T13:19:20+0000 Cristiam Alvarez Melendez  si_ 51633131266 933131266 televisores_ elenacadenasfernandez17@gmail com GAS CENTER 1410472023
9044 2023-04-14T13:26:52+0000 Fabiola Padilla Santos si_ 51937047938 937047938 televisores_ fabiolapadilla94@gmail.com GAS CENTER 14/04/2023
9045 2023-04-14T13:27:20+0000 Luz Chavez Vilca si_ 51951114966 951-114-966 televisores_ chavezvilcaluz73@gmail.com GAS GENTER 1410472023
9045 | 2023-04-14T13:36:16+0000 Elizabeth Farje si_ 51926893321 926893321 televisores_ farjeguerreroelizabeth@gmail.com GAS CENTER 1410412023 N
9047 | 2023-04-14T13:42:48+0000 Richard G. Capillo Rosales  si_ 51993131808 998131808 televisores_ industriasbioquimik@gmail.com GAS CENTER 1410412023 o
+ B Leads - Leads2023 - prueba - PRODUCTOS ~ <
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Figura 10

Drive consolidado de inversion por pauta digital
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Nota. Tomado de drive de Gran Panda

Falta de indicadores comerciales: El area 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 asi poder tener mayores herramientas para la toma de
decisiones.

Dispersiéon de lainformacion: La informacion o data comercial proviene de
distintos canales y en la actualidad hace falta un repositorio central donde se pueda
tener la data con informacion uniformizada para poder realizar los informes o

reportes comerciales.
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Falta de informes comerciales Comparativos y Generales: Dentro de la
gestion comerciales se evalla a cada canal, pero falta la implementacion 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

AQUAMAXX CALLCENTER LEADS
Cristhy, DEYSI, Fio

orela, Isabel, Mariela, Priscila, Renzo, +51 951 734 071, You Q

= B BN T = T+ T Tv wenw

Corte de medio dia // 04.10.2023

= o e e o
Cierre del dia // 04.10.2023

-+ Escribe un mensaje

(=

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

de chat grupal de Whatsapp
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Figura 12
Ejemplo 2 de informes diarios

@ Alan Ward Q

Buenas tardes Sr. Alan, han ingresado un total de
166 leads

Buenas tardes Sr. Alan, han ingresado un total de
180 leads

Buenas tardes Sr. Alan, han ingresado un total de
137 leads

v

© + Escribe un mensaje \!/

Nota. La figura muestra un chat con el gerente general de la empresa donde se le
envia reportes diarios. Tomado de chat de Whatsapp

Debido a todo lo ya expuesto se decidio tener un primer acercamiento con
la gerencia general para proponer la implementacion de una herramienta de
inteligencia de negocios para poder asi analizar toda la informacion de forma
interactiva y consolidada de los distintos canales de ventas a través de la utilizacion
de Power BIl. Para poder realizar la realizaciéon de dicha propuesta se utilizara la
metodologia Ralph Kimball y de esta forma poder implementar de manera correcta

la herramienta de inteligencia de negocios Power BI.

3.2. Modelo de solucidon propuesto

Metodologia Ralph Kimball:

3.2.1. Planificacion del proyecto

Objetivos:
Mejorar la distribucion de la informacion analitica dentro del area de ventas

de la empresa Gas center.
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Generar informacién oportuna dirigida a las jefaturas de forma consolidada
y representativa para el proceso de toma de decisiones.

Consolidar la informacion histérica 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 gestién de la gerencia general de la empresa
Gas center a través de reportes interactivos con informacién veraz y consolidada
para el proceso de toma de decisiones.

Factibilidad operativa:

Este proyecto de investigacion 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 pondrd en marcha la
implementacion de la herramienta de inteligencia de negocio, aprovechando los
beneficios que ofrece, a todos los usuarios finales, ya sean los que interactian en
forma directa con este, como también aquellos que reciben informacion producida
por la herramienta. Basandose en la entrevistas y conversaciones sostenidas con
el personal involucrando se demostro que estos no representan ninguna oposicion
al cambio por lo cual el sistema es factible operacionalmente.

Factibilidad econ6émica:

El estudio de factibilidad econémica del desarrollo de la implementacion de
la herramienta de negocios. Se determinaron los recursos para desarrollar,
implantar, mantener en operacion la herramienta de negocios propuesta. A
continuacion, se detallan los recursos necesarios para la implementacion 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 S/ 2,999.00
15.6" Full HD, Windows 11 Pro SP
Licencia Power 13| Pro (1 usuario) S/ 48000
por 1 ano
Total S/ 3,479.00

Nota. Elaboracion propia
3.2.2. Definicién de los requerimientos del negocio:

Actualmente la empresa dispone de diferentes fuentes de informacion
histérica 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 organizacion, dichos
reportes no son interactivos o didacticos lo cual hace que se analice solo la
informacion de forma individual.

Por tal motivo se llevaron a cabo reuniones para poder consolidar la
informacion que sera utilizada en el proyecto. La informacion recogida de dichas
reuniones sera empleada en el presente trabajo de suficiencia.

Se logro determinar los siguientes reportes mas usados dentro de la
organizacion

e Reporte de ventas de productos

e Reporte de ventas por vendedor

e Reporte de ventas por dia, mes, afio
e 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 estableci6 los requerimientos para la elaboracién de los
reportes en la solucién Bl que son:

e Proyeccion de ventas
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e |ncentivos vs instalados

e |nstalados vs cuota

e Leads redes sociales

e Leads generales

3.2.3. Modelado dimensional:

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

funcion a las ventas por parte del &rea comercial.

Tabla 3

Descripcion de dimensiones

Dimensiones

Descripcion

Dimension tiempo

Dimensién canal de venta

Dimension fuente de venta

Dimension asesor
Dimension categoria de
producto

Dimension producto

Dimension precio

Almacena el detalle del dia, mes y afio en el que se
realiz6 la venta de producto a un determinado cliente
Almacena el detalle de los canales de venta que tiene la
organizacion

Almacena el detalle de donde provienen las ventas tales
como leads, llamadas, redes sociales, etc

Nombre del asesor del cliente que realizo una compra
Nombre de la categoria a la que pertenece uno o mas
productos

Nombre de uno o mas productos adquiridos por un cliente
Registro del monto en soles vendido por producto

comprado por cliente

Nota. Elaboracién propia
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Tabla 4

Dimension tiempo

Atributo Descripcion Ejemplo
Fecha de venta Fecha completa del registro de venta 1/01/2023
Fecha de _ y
_ y Fecha completa de la instalacion de venta 5/01/2023
instalacion
AfRo Afio de la venta o instalacion 2023
Mes Mes de la venta o instalacion 1
Dia Dia de la venta o instalacion 1
Nota. Elaboracion propia
Tabla 5
Dimension canal de venta
Atributo Descripcién Ejemplo
) Canal de venta por el cual el cliente adquirié
Contratista Aquamaxx
el producto
Canal venta Forma de adquirir la venta GSD
Nota. Elaboracion propia
Tabla 6
Dimension fuente de venta
Atributo Descripcion Ejemplo
) Canal especifico por donde ingresaron los _
Via lead Formulario FB

Procedencia

leads

Canal de procedencia del lead

Pauta digital

Nota. Elaboracion propia
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Tabla 7

Dimensién asesor

Atributo Descripcion

Ejemplo

Nombre y apellido del asesor al que el cliente

Asesor ] Luis ventura
le comproé
Nota. Elaboracion propia
Tabla 8
Dimension categoria de producto
Atributo Descripcién Ejemplo
Categoria Nombre de la categoria que adquiri6 el cliente Terma
Nota. Elaboracion propia
Tabla 9
Dimension producto
Atributo Descripcién Ejemplo
Detalle de Nombre de uno o0 mas productos que adquiri6  Terma Agquamaxx
artefacto el cliente 55LT
Nota. Elaboracion propia
Tabla 10
Dimension precio
Atributo Descripcién Ejemplo
Precio en soles que el cliente pago por
Valor de venta S/ 599.00

adquirir un producto

Nota. Elaboracion propia

3.2.4. Diseno fisico:

La base de datos utilizada en el presente trabajo es del afio 2023 extraida

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 l6gico dimensional
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3.2.5. Disefio y desarrollo de la presentacion de datos:

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

errores en la informacion.

30



Para poder realizar esto se ha establecido las fuentes de informacion 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 estan guardando dentro del servidor compartido que tiene la
empresa para poder ahi almacenar y alimentarla de forma diaria 0 semanal segun

el alcance de la informacion que se disponga.

3.2.6. Disefio de la arquitectura técnica:
Figura 14

Infraestructura de Gasodomesticos SAC

Internet
:=:---.

FIREWALL

Router Mcafee Swicth principal

uuuuuu
nnnnnn

Gerente
General

Asistente
comercial

Nota. Elaboracion propia

Como se puede evidenciar se ve como es la estructura que se cuenta
actualmente para la implementacion de la solucion BI.

3.2.7. Seleccion de productos e instalacion:

Para extraer y filtrar la informacion, sera necesario contar con software que
puedan realizar las siguientes funciones
e Administracion sencilla de data

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

Productos seleccionados para solucién propuesta

Tareas Nombre del producto
Base de datos Microsoft Excel
Reportes Power Bl Desktop

Presentacion web  Power Bl

Nota. Elaboracion propia
3.2.8. Especificacion 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 area se encargan de la carga de ventas en el
sistema de Caélidda para poder seguir con la programacion de las entregas de los
pedidos de ventas ingresados para ello se deben asegurar que la informacion
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. Implementacion:

La implementacion se esti realizando a partir del mes de Setiembre
haciendo la primera presentacion de los informes en Power Bl en una primera
reunion para la aprobacion de los reportes. Y se esta planteando la periodicidad de
manera semanal y mensual la presentacion de estos.

Esta implementacion 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 econémicos 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 presentacion de informes o dashboard y de esta formado no exista
conflicto con el modelo dimensional ya disefado.

También se propone la capacitacion a los responsables de area para el uso
del dashboard y al encargado de administrar y gestionar el modelo disefiado en el
presente trabajo a futuro.

3.3. Resultados

La solucién Bl propuesta ayuda en el proceso de toma de decisiones en el
area comercial mediante la creacion de dashboard y reportes que permiten realizar
un seguimiento a la evolucién 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 organizacion.

Al contar con informacion confiable que ayuda a tener una mejor
planificacién de forma preventiva o reactiva ante las posibles caidas en las ventas
de los canales de venta. Del mismo modo esto permite tomar accién para poder
incrementar las ventas o minimizar la caida dependiendo de la situacion o realidad
en la que se presente esto.

A si mismo la solucion propuesta satisface los requerimientos ya definidos

en la fase de definicion de requerimientos tal como se detalla a continuacion:
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Figura 15

Proyeccion de venta
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Tal como se aprecia en la proyeccion realizada a través de Power Bl 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 accion

o planificar los esfuerzos para el logro de metas y/o objetivos de la organizacion.

34



Figura 16

Instalados vs Incentivos
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De acuerdo con lo solicitado se elabor6 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 asi poder ajustar de ser necesario esto debido a que se tiene

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

Instalados 2023
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De acuerdo con lo solicitado en reuniones previas se elaboré el dashboard tal como se puede apreciar en la Figura 17 para
poder representar de manera grafica e interactiva las ventas correspondientes al afio 2023 por subcanal y poder asi también obtener

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

Dashboard de redes sociales

Afio, Trimestre, Mes

INGRESO DE LEADS REDES POR VIA DE INGRESD2023

12

LEADS REDES POR VIA DE INGRESO

Omi

0.32 mil {803

03..(8.)

14 1.46 mil (36.23%)

v [ 2022
CONTRATISTA @ Aquamaxx @ Gas Center
~ W 2023 ‘
800
Asesor v )
=]
g
Brenda Priscila |
w
(=]
o
Cristhy || SLAND b
=
Zz
=
Deysi Yesabel 9 -
S 9% Gl 19 22
Omar o 5 - . - . o
ene 2023  feb2023 mar2023 abr2023 may2023  jun2023  jul 2023
Afio
Artefacto de Interes Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junie Julio Agoste Setiembre Total
Terma 124 a7 79 83 187 96 a1 94 114 935
Cocina ‘ 197 133 131 85 70 44 54 85 53 852
v 51 72 71108 136 138 577
Celulares \ 1 187 72 260
Refrigeradora g 8 a3 127 242
Secadora ‘ 34 18 29 26 39 26 18 19 15 225
Consulta 22 40 70 57 3 3 1 2 198
COMBO TV+ COCINA ‘ 28 48 19 9 18 a1
COMBO REFRI + TV 73 40 12 2 127
Informe | 1 35 42 15 5 10 s 116
COMBO REFRI + COCINA 34 11 12 6 63
Centro de lavado - 1 i 2 s 9 15 41
LAVADORA 12 1 16 39
Termotanque L 1 2 6 4 10 5 10 39
REFRI + LAVADORA | 22 13 3 38
Total 398 286 315 369 460 399 414 776 616 4033

ago 2023

sep 2023

LEADS DE REDES POR ASESOR

0.26 mil (6.37%)

042 mil (10.31%)

0.57 mil
(14.08%)

0.86 mil (21.

1.79 mil
[4426%)

Via Lead
®Facebook

®\Whatsapp

@ Formulario Web
@Chat Bot

@ Instagram

@ Formulario We...

1.89 mil (46.94%) Asesor

@ Cristhy
®Deysi

@ Priscila
@Yssabel
@Brenda
@SLAND
@®Omar

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

gue 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
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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

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

KPI's
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En la Figura 20 se puede observar los KPI's propuestos para poder medir asi de mejor manera los desempefios de cada
canal y a su vez ver la representacion 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 asi poder medir si se esta cumpliendo por canal el porcentaje maximo
destinado para cada uno de los canales de venta.

El cuarto indicador ubicado en la parte inferior derecha se mide el retorno de
la inversion digital realizado con respecto a las ventas instaladas que se han
realizado que se mide con las ventas instaladas sobre la inversion digital.

Adicionalmente se tiene los filtros en el lado derecho para poder evaluar el
canal de venta de interés y un periodo especifico del tiempo del afio 2023 y un
gréfico de barras en el cual se puede apreciar porque tipo de canal adquisicién 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 afio 2024 luego de destinar los recursos econdmicos
respecto al presupuesto presentado previamente.
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Conclusiones

La metodologia Ralph Kimball aplicada en la elaboracion de una solucion Bl
nos permitird mejorar el proceso de toma de decisiones dentro del area comercial
de la empresa Gas center para poder monitorear de manera mas interactiva los
resultados y desempefio de los canales de venta que son parte del presente
trabajo. Dicha herramienta contribuye al andlisis de la informacién histérica y con
ello se mejorara el proceso de toma de decisiones lo que conllevara a un plan de
accion en la gestion comercial.

Definir los requerimientos del negocio de una solucion Bl nos ayuda a
mejorar el proceso de toma de decisiones en el area comercial de la empresa Gas
center debido a que nos permite establecer los pasos a seguir para la creacion 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 solucion BI.

Se disefio un modelo automatizado para la captura de informacion, primero
obteniendo las fuentes de informacion originales y luego paséandolas a un
repositorio de datos en el servidor de la empresa logrando de esta forma ubicar
toda la informacién se encuentre en un solo lugar y sea solo manejado por el area
usuaria. Y que de esta forma se evite la dispersion de la informacion y se reduzca
la intervencion humana.

Se propuso indicadores de gestion los cuales se elaboran de manera
automética de acuerdo con el modelo de solucién Bl propuesto y con ello haciendo
gue la propuesta permita al area usuaria destinar mas tiempo al analisis de dicha
informacion lo que conlleve a tener una mejor gestion dentro del area comercial de

la empresa Gas center.
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Recomendaciones

Dar retroalimentacion constante de como funciona el modelo de solucion Bl
hacia los integrantes del area usuaria a fin de validar la 6ptima compresion del
modelo de solucién propuesto.

Mantener actualizados la base de datos general que se ha elaborado para
el presente modelo de solucion Bl a fin de poder cumplir con los requerimientos
establecidos actuales y futuros.

Se debe auditar de manera periddica el modelo de solucién propuesto a fin
de detectar, depurar y dar de baja la informacién 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 gestion se pueden replicar de acuerdo con los
requerimientos de cada area usuaria una vez que estas mismas puedan definirlo
es por ello que el modelo de solucion propuesta puede servir de base para ayudar
en el proceso de toma de decisiones de cada area a fin de tener una mejor

planificacion estratégica.
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