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RESUMEN

Este estudio implementa un Sistema de Inteligencia de Negocios (Bl) en una
microempresa de accesorios para bicicletas, utilizando herramientas de analisis y
visualizacion de datos para optimizar la toma de decisiones. EI método historico se
emplea para analizar datos de ventas, identificando tendencias que guien la gestion del
negocio. Se implementa un dashboard con tres ventanas que muestran los indicadores
clave de rendimiento (KPIs) solicitados por el gerente, ofreciendo una vision completa
del negocio sin necesidad de hojas de célculo. La rapida y eficiente visualizacion de datos
facilita la toma de decisiones estratégicas. Este caso de estudio demuestra que el Bl es
una herramienta ideal para microempresas que buscan trabajar con datos reales y mejorar

su desempefio en el mercado.

Palabras claves: Inteligencia de negocios, microempresa, Dashboard

ABSTRACT

This study implements a Business Intelligence (BI) System in a small bicycle
accessories company, utilizing data analysis and visualization tools to optimize decision-
making. The historical method is employed to analyze sales data, identifying trends to
guide business management. A dashboard with three windows displaying the key
performance indicators (KPIs) requested by the manager is implemented, offering a
comprehensive view of the business without the need for spreadsheets. The quick and
efficient data visualization facilitates strategic decision-making. This case study
demonstrates that Bl is an ideal tool for small businesses seeking to work with real data

and improve their performance in the market.

Keywords: Business Intelligence, microenterprise, Dashboard
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INTRODUCCION

La Inteligencia de Negocios (BI) se ha convertido en una herramienta estratégica esencial
para la gestion de informacion. Empresas de todo el mundo confian en el uso de este tipo
de soluciones para analizar el mercado, evaluar la competencia y tomar decisiones

cruciales en un entorno empresarial que cambia constantemente.

A nivel global, las pequefias y medianas empresas (PYMES) han desempefiado un papel
significativo en el progreso de las naciones, a pesar de las transformaciones tecnoldgicas
y, especialmente, de los desafios que enfrentan en comparacion con las grandes
corporaciones. Su destacada contribucion se atribuye a su relevancia en la economia de
los paises y a su notable capacidad para generar empleo.(Marcelo Bermeo-Moyano &
Alfredo Campoverde-Molina, 2020)

En Latinoamérica, Segun (Barrera-Narvéez etal., 2020) marca la relevancia de la
Inteligencia de Negocios que se hace alin mas evidente para empresas de todos los
tamafos. Entender y adaptarse a las particularidades del mercado latinoamericano se
vuelve crucial para asegurar el éxito a largo plazo. La carencia de una estrategia de Bl
puede limitar la capacidad de la empresa para identificar oportunidades de mercado,

gestionar la demanda de sus productos y competir eficazmente en la region.

En este escenario, la inteligencia empresarial emerge como una herramienta esencial para
la formulacion de estrategias en diversos aspectos de las empresas. Su objetivo principal
es mejorar la competitividad y sostenibilidad, logrando esto a través de la extraccion,
procesamiento y andlisis de informacion. El propdsito es que el conocimiento resultante
tenga aplicaciones préacticas y efectivas, orientando hacia decisiones acertadas que
generen beneficios tangibles y fortalezcan el posicionamiento empresarial en el dindmico

mercado latinoamericano.

En Ecuador, segln la investigacion realizada (Yumi Cristian German & Estela Narvaez
Vilema Riobamba, 2022), se destaca que la adopcion de la Inteligencia de Negocios (BI)
surge como una respuesta necesaria para que las empresas mantengan su competitividad y
eficacia en el &mbito de las decisiones comerciales. Esta demanda se presenta en un entorno
de mercado dindmico, donde la comprension y anticipacion de las necesidades de adquisicion
del cliente se logran mediante el procesamiento de informacion respaldado por una

infraestructura tecnoldgica adecuada.



En este contexto, las preferencias de los consumidores y las tendencias comerciales
especificas del pais representan un desafio significativo. La falta de implementacion de Bl
podria limitar la capacidad de las empresas para adaptarse a estas condiciones cambiantes y
tomar decisiones informadas a nivel nacional. En consecuencia, la adopcion de Bl se revela
como un recurso crucial para enfrentar estos desafios y mantener una posicion competitiva

en el mercado ecuatoriano.

Dentro de la provincia de Santa Elena, en el Canton La Libertad, donde la empresa Dr.
Cicla realiza sus actividades, la cual es especializada en la venta de bicicletas y
accesorios, no ha sido ajena a estos desafios. A medida que la demanda de bicicletas y
productos relacionados ha ido en aumento, la empresa se ha visto obligada a gestionar un
inventario diverso y a garantizar que sus estrategias de compra y marketing se mantengan
actualizadas para satisfacer las cambiantes necesidades de sus clientes. Sin embargo,
hasta la fecha, Dr. Cicla ha dependido de sistemas convencionales para el seguimiento y
la toma de decisiones, lo que ha limitado su capacidad para adaptarse de manera agil y

precisa a la dindmica del mercado.

Con el objetivo de potenciar su comprension del negocio, Dr. Cicla busca implementar la
inteligencia de negocios en la toma de decisiones para su plan de ventas, anticipando
mejoras en la eficiencia del inventario y la reduccion de niveles de excedentes. Esta
medida es crucial para la empresa, fortaleciendo su capacidad de tomar decisiones
informadas y optimizar la gestion de su inventario de bicicletas, mejorando asi su

rentabilidad en el competitivo mercado.

Planteamiento de la investigacion (Fundamentacion de la investigacion)

Se busca abordar el desafio fundamental de codmo mejorar la toma de decisiones
estratégicas en un contexto especifico: un almacén de bicicletas llamado Dr. Cicla. En un
entorno empresarial dindmico y competitivo, la optimizacion de las decisiones
estratégicas es esencial para mantener la eficiencia, la competitividad y el crecimiento

sostenible del negocio.

La necesidad de tomar decisiones informadas y efectivas que permitan a Dr. Cicla
enfrentar los desafios cambiantes en la industria de bicicletas es la motivacion principal

que lleva a buscar soluciones en la inteligencia de negocios. La toma de decisiones basada



en datos sélidos y en el analisis profundo se ha convertido en una ventaja competitiva

clave en un entorno empresarial en constante evolucion.

La viabilidad se respalda en multiples factores. Dr. Cicla cuenta con datos operativos que
seran aprovechados para el anélisis. Ademas, la disponibilidad de herramientas de
inteligencia de negocios y la posibilidad de colaboracién con expertos en el campo
aseguran una base metodoldgica sélida. La implementacién exitosa de soluciones basadas
en inteligencia de negocios podria generar un impacto significativo en el desempefio

general de Dr. Cicla.

Los beneficios de este estudio se extienden a diversos segmentos de la poblacion. La
propietariay el gerente de Dr. Cicla podrian beneficiarse directamente al tomar decisiones
mas informadas y estratégicas, lo que podria influir en la eficiencia operativa y en el
crecimiento del negocio. Ademas, los empleados se beneficiarian de un entorno de trabajo

mas organizado y procesos mas eficientes.

Desde una perspectiva metodoldgica, este estudio ofrece ventajas valiosas. Al combinar
conceptos de inteligencia de negocios con la industria de bicicletas, se presenta un
enfoque multidisciplinario que podria conducir a perspectivas Unicas y soluciones
innovadoras. La recopilaciébn completa de datos, el analisis cuantitativo y la
implementacién de herramientas de inteligencia de negocios respaldan la solidez
metodoldgica y la validez de los resultados.

Profesionalmente, esta investigacion podria abrir nuevas oportunidades al destacar la
capacidad del investigador para abordar problemas complejos y aplicar soluciones
practicas en un entorno empresarial real. A nivel personal, la adquisicion de
conocimientos especializados en inteligencia de negocios y analisis de datos enriqueceria
el perfil del investigador, mientras que el desarrollo de habilidades de investigacion

podria aplicarse en diversos contextos.

En términos disciplinarios, este estudio aportaria al campo de la inteligencia de negocios
al explorar su implementacion en la industria de bicicletas. Los resultados y conclusiones
podrian contribuir al cuerpo de conocimiento existente y formar la base para

investigaciones futuras.



Formulacién del problema de investigacion

¢Coémo podria la implementacion de un sistema de inteligencia de negocios,
fundamentado en herramientas de anélisis y visualizacion de datos, contribuir a optimizar

la toma de decisiones sobre el inventario y potenciar las ventas en una microempresa?

Objetivo General:

Implementar un sistema de inteligencia de negocios basado en herramientas de analisis y
visualizacion de datos, con el proposito de mejorar y agilizar la toma de decisiones del

stock y mejorar las ventas de la microempresa

Obijetivos Especificos:

1. Identificar los indicadores clave de rendimiento (KPIs) mas relevantes para evaluar
el desempefio y la eficiencia operativa de Dr. Cicla en areas criticas como ventas,
inventario.

2. Aplicar una herramienta de inteligencia de negocios que permita visualizar de manera
efectiva los KPIs seleccionados, permitiendo a los usuarios analizar datos y
tendencias de manera rapida y eficiente.

3. Validar indicadores de gestion que contribuyen a decisiones empresariales

estratégicas con una solucion de inteligencia de negocios (BI).

Planteamiento hipotético

Hipétesis: La implementacion de la inteligencia de negocios en Dr. Cicla permite mejorar

el stock y las ventas de la empresa.



CAPITULO 1. MARCO TEORICO REFERENCIAL
1.1 Revision de literatura

(Marcelo Bermeo-Moyano & Alfredo Campoverde-Molina, 2020) en su investigacion
sobre la “Implementacion de Data Mart, en Power BI, para el analisis de ventas a clientes,
en los Econegocios Gransol”, Proponen desarrollar la implementacién de Power BI como
una herramienta de inteligencia de negocios con el objetivo de anticipar las preferencias
de los clientes y facilitar la toma de decisiones oportuna. Los pasos de la metodologia
aplicada incluyen: a) andlisis de los requisitos del negocio, b) creacion del modelo l6gico
y fisico del Data Mart, c) integracion de datos, y d) disefio e implementacion del tablero
de control utilizando la herramienta Power Bl Desktop. Concluyen que, como resultado
de la incorporacion de Data Mart en Power Bl para analizar las ventas, se logro visualizar
detalladamente las preferencias y patrones de consumo de los clientes seleccionados. La
herramienta ha simplificado la identificacion de sucursales con mayores ingresos, los
periodos destacados de facturacion y los productos con alta demanda. Estos resultados
demuestran que es factible mejorar y simplificar la gestion administrativa de la

microempresa.

Segin (Cordero-Naspud etal., 2020) en su articulo “soluciones corporativas de
inteligencia de negocios en las pequefias y medianas empresas” busca identificar el
sistema inteligente que se adecue a las operaciones de la Comercializadora "Cordero™,
ubicada en Azogues, provincia de Cafar, Ecuador. EI método utilizado es de tipo no
experimental con un enfoque mixto. Se observo que hay un nimero limitado de pequefias
y medianas empresas que emplean el sistema Bl, y entre las que utilizan esta tecnologia,
la mayoria opta por la herramienta de cuadro de mando integral, alineandose
principalmente con los aspectos financieros, clientes, procesos internos y aprendizaje en
las organizaciones. El analisis de la inteligencia de negocios destaca ante la
administracién que esta herramienta tecnoldgica facilita un analisis mas agil de la
informacién y mejora significativamente la calidad de los informes generados,
proporcionando un respaldo efectivo para la toma de decisiones en las empresas. Esta
conclusion fundamenta la importancia de la implementacién en empresas pequefias y

medianas como se plantea la solucion para la microempresa Dr. Cicla.

En su articulo (Barrera-Narvaez et al., 2020) sobre “Toma de decisiones en el sector

turismo mediante el uso de Sistemas de Informacion Geogréfica e inteligencia de



negocios” donde ofrece un andlisis exhaustivo de la literatura acerca de la utilizacion de
sistemas de informacién geogréfica e inteligencia de negocios en el ambito del turismo
para respaldar la toma de decisiones. Donde concluye que, al examinar la produccion
académica de los Gltimos afios, abarcando el periodo de 2015 a 2019, se observa que ha
habido una escasa presencia de estudios e investigaciones que integren la inteligencia de
negocios en el contexto de los Sistemas de Informacion Geografica y su aplicacion en el
ambito turistico. Esto es importante ya que la provincia donde se encuentra ubicada la
microempresa es netamente dedicada al turismo con lo cual da pie a buscar soluciones

dentro de este sector.

(Garcia-Jiménez et al., 2021) en su articulo “La inteligencia de negocios: herramienta
clave para el uso de la informacion y la toma de decisiones empresariales”, donde tiene
como objetivo examinar como las pequefias y medianas empresas pueden emplear la
Inteligencia de Negocios como una herramienta fundamental para utilizar la informacién
como un recurso que respalde la toma de decisiones empresariales. Como parte
importante de la investigacion concluye que la implementacion de la inteligencia de
negocios emerge como una ventaja competitiva crucial para las empresas, convirtiendo
lainformacidn en una herramienta para alcanzar metas estratégicas y respaldar un proceso
de toma de decisiones inteligente. Incluso aconseja que las empresas dediquen especial
atencion al seleccionar los sistemas apropiados que respalden la toma de decisiones
empresariales, destacando asi que la implementacion y aplicacion de la Inteligencia de

Negocios resulta ser una herramienta apropiada para este propdsito.

Para (Garcia Estrella et al., 2021) en su investigacion “La inteligencia de negocios y la
analitica de datos en los procesos empresariales” busca definir un marco teérico sobre la
inteligencia de negocios Yy la analitica de datos en los procesos empresariales, mediante
la revision de articulos de revistas indexadas en SCOPUS, Web of Science y Scielo
mediante la plataforma de Google Académico. Como parte de las conclusiones se ha
identificado que el ambito empresarial es el principal receptor de la aplicacion de
tecnologias como la inteligencia de negocios y la analitica de datos en sus procesos,
seguido por los sectores de salud, educacidn, tecnologia y turismo. También se menciona
que dentro del sector empresarial las empresas pequefias y medianas ocupan un segundo
lugar después de las empresas grandes, lo cual demuestra la importancia de formar parte
de este grupo y hacer de la inteligencia de negocios un papel fundamental en el desarrollo

del negocio.



(William George etal., 2021) en su articulo “Modelo de toma de decisiones
implementado con BI para la gerencia de ventas en una comercializadora de alimentos”
plantea abordar dos problematicas. EI primero hace referencia a la ineficiencia que afecta
el respaldo a decisiones para la gerencia de ventas de una comercializadora de alimentos.
Esto se refiere a la demora en la elaboracion de informes, la cantidad de informes
generados diariamente, el tiempo necesario para analizar la informacion y las preferencias
de los usuarios. Otra de las problemaéticas que se identifico fue la falta de una metodologia
pertinente para desarrollar soluciones eficientes en el ambito de la Inteligencia de
Negocios (BI). Se llevé a cabo una revision sistematica de las metodologias existentes,
como la de Ralph Kimball, Bill Inmon y Hefesto, y se utiliz6 el Enfoque Sistémico como
integrador de las metodologias revisadas. La metodologia resultante, elaborada y
validada, consta de siete fases: Modelamiento del Negocio y Proceso, Sistemas OLTP,
Construccion del DataMart, ETL, Cubos, y desarrollo de Dashboards. Esto permitio el
desarrollo e implementacion de Bl para respaldar decisiones, mejorando

significativamente los valores de cada uno de los indicadores.

(Yumi Cristian German & Estela Narvaez Vilema Riobamba, 2022) en su tesis
“Inteligencia de negocios aplicada a la gestidn estratégica de informacion comercial,
dentro del proceso de toma de decisiones en ventas de pymes” tiene la finalidad de aplicar
la inteligencia de negocios en las pequefias y medianas empresas (PYMES) con el
objetivo de guiar hacia la toma de decisiones mas precisa en el ambito empresarial. Se
llevé a cabo la implementacion de la inteligencia de negocios en la gestion estratégica de
la informacion comercial, especificamente en el proceso de ventas de una PYME, en este
caso, la libreria Exito. Se propone una solucién informatica mediante la herramienta
Power Bl la que simplifica la generacion de informes estadisticos a través de Dashboards,
proporcionando analisis exhaustivos de la informacion y respaldando la toma de
decisiones fundamentadas. Se concluye que la implementacion de la inteligencia de
negocios en las PYMES posibilita la optimizacion de operaciones, la captacion de

clientes, el aumento de ingresos y beneficios, y la superacion de la competencia.

(Quisaguano Collaguazo et al., 2022) propone en su articulo “Inteligencia de negocios
como alternativa de generacion de valor y ventaja competitiva en las microempresas” la
utilizacion de la inteligencia de negocios (BI) como una téctica para generar valor y
obtener ventajas competitivas. Aunque existen diversas herramientas tecnoldgicas

facilmente accesibles que permiten analizar de manera automatizada los datos histéricos
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disponibles para las microempresas, incluyendo informacién sobre clientes, actividades
diarias y procesos empresariales, para identificar tanto puntos fuertes como areas de
mejora, muchas de estas herramientas tienen costos elevados que dificultan su adquisicion
por parte de las microempresas. Por lo tanto, en este trabajo se presentan tres herramientas
que pueden ayudar a abordar esta cuestion, caracterizadas por ser versatiles en cuanto a
costos y funcionalidades. Por otro lado, dada la amplitud del campo de la inteligencia de
negocios, se ha utilizado un enfoque deductivo para identificar los componentes
esenciales que una microempresa debe considerar al implementar este tipo de estrategias

en su organizacion.

(Vega Flores et al., 2022) en su investigacion “Uso de la inteligencia de negocios para la
toma de decisiones en las pequefas y medianas empresas (pymes) del departamento de la
paz” se enfoca en evaluar el nivel de conocimiento de las pequefias y medianas empresas
acerca de la herramienta de negocios Business Intelligence (Inteligencia de Negocios).
Diversas actividades fueron llevadas a cabo con el propésito de introducir a las pequefias
y medianas empresas del departamento de La Paz, Bolivia, a las soluciones de inteligencia
de negocios, con la meta de proporcionarles orientacion para tomar decisiones mas
acertadas en sus operaciones comerciales. Se reconoce ampliamente que las empresas en
el departamento de La Paz estan experimentando un crecimiento constante, generando
ingresos econdmicos y empleo. El objetivo de esta investigacion es ampliar la perspectiva
de las pequefias y medianas empresas en el departamento de La Paz, alentandolas a
adoptar soluciones que les permitan tomar decisiones mas acertadas, obtener mayores
ganancias y mejorar sus ventas. Finalmente, la investigacion abord6 la pregunta central:
¢En qué medida las pequefias y medianas empresas con potencial exportador en el
departamento de La Paz poseen conocimientos sobre el uso de la inteligencia de negocios
en la toma de decisiones? La respuesta obtenida indica que hay un nivel de conocimiento
limitado (bajo) respecto al uso de la inteligencia de negocios para la toma de decisiones
en este tipo de empresas. Esta conclusion confirma la veracidad de la hipotesis de

investigacion planteada.

Como se menciona en (Cevallos Zhunio et al., 2022) en su investigacion sobre el “Uso
de técnicas de inteligencia de negocios en una empresa de venta directa”, afirma que las
herramientas de inteligencia de negocios desempefian un papel fundamental al ayudar a
las empresas a comprender su situacion actual y planificar su futuro. Sin embargo, es

esencial que las técnicas y herramientas utilizadas se adapten a la realidad especifica de
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cada empresa. En este sentido, la virtualizacién de datos a nivel global esta emergiendo
como una valiosa estrategia para la integracion de datos, lo que constituye un paso
importante hacia el analisis de datos y la toma de decisiones informadas.

Para (Saavedra Cuba, 2023) busca en su investigacion “Modelo de Inteligencia de
Negocios para Mejorar la Toma de Decisiones en la Distribuidora GALUMA
SACINGENIERIA” plantea como objetivo principal optimizar el procedimiento de toma
de decisiones en la gestion empresarial, mediante la introduccién de una solucion de
inteligencia de negocios a través de Power Bl. Para lograrlo, se establecié un esquema de
trabajo especifico para los contextos de Venta, Compra, Almacén y cuentas. Se generaron
informes interactivos que proporcionaron una vision detallada de las tendencias en las
ventas y compras de productos farmacéuticos, asi como la rotacion mensual de los
productos adquiridos. Ademas, se crearon informes detallados de cuentas corrientes de

clientes y proveedores.

1.2 Desarrollo tedrico y conceptual
1.2.1 Inteligencia de Negocios

Se puede conceptualizar la inteligencia de negocios como una capacidad que facilita la
toma de decisiones, empleando metodologias, aplicaciones y tecnologias disefiadas para
recopilar, depurar y transformar datos. A través de la aplicacion de técnicas analiticas de
extraccion de conocimiento, se busca convertir los datos en informacion significativa. La
inteligencia de negocios comprende un conjunto de estrategias, tecnologias y
metodologias destinadas a transformar datos en informacion de calidad, y dicha
informacidn en conocimiento. El proposito final es capacitar a las empresas para tomar
decisiones més informadas y acertadas, contribuyendo asi a mejorar su competitividad.
(Saavedra Cuba, 2023)

La funcién primordial de la Inteligencia de Negocios es respaldar y facilitar la toma de
decisiones informadas a partir de informacion tactica. Se presenta como un sistema de
apoyo basado en datos que se utiliza de manera conjunta con sistemas de informacion
ejecutiva, registros de datos, herramientas de consulta e informes. (Yumi Cristian German
& Estela Narvéez Vilema Riobamba, 2022)
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En términos de sistemas de Business Intelligence (Bl), se refiere a plataformas que tienen
la capacidad de consolidar datos empresariales provenientes de diversas fuentes, que
pueden incluir diversas aplicaciones, bases de datos y archivos, abarcando desde archivos
de texto hasta libros de Excel u otros archivos que contengan datos relevantes para la

empresa.

La Inteligencia de Negocios (Bl) se define como la capacidad de una empresa para
realizar elecciones estratégicas basadas en datos. Este logro se materializa a través de la
recopilacién, depuracion, transformacion y analisis de datos provenientes de diversas
fuentes, como ventas, finanzas y marketing. El propdsito principal es convertir la
informacién en conocimiento valioso para la empresa, posibilitandole supervisar su
rendimiento actual, anticipar tendencias del mercado y tomar decisiones mas
competitivas. La inteligencia de negocios proporciona a los responsables de la toma de
decisiones informacién precisa y oportuna para abordar cualquier situacién que pueda

surgir. (Marcelo Bermeo-Moyano & Alfredo Campoverde-Molina, 2020)

Figura 1.

Inteligencia de Negocios
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1.2.2 Beneficios de la inteligencia de negocios

Dentro de lo beneficiosa que puede ser la inteligencia de negocios para las organizaciones

en diversos aspectos, estan:

- Adquirir informacién relativa a los productos mas demandados y analizar las tendencias

de venta.
- Identificar los productos con mayor rotacion en el inventario.
- Evaluar la efectividad de las estrategias promocionales.

- Optimizar la asignacién de turnos y el nimero de vendedores, considerando la afluencia

de clientes y el calendario.
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- Comprender el comportamiento de los clientes en relacion con las ventas.
- Establecer alianzas estratégicas con proveedores.

- Obtener un conocimiento detallado de la situacion global de la empresa.
1.2.3 Componentes de inteligencia de negocios

La inteligencia de negocios es un término muy general ya que esta compuesto de distintos
componentes que permiten crear un sistema de inteligencia de negocios, en la siguiente

figura se detallan de manera grafica los mismos:

Figura 2.
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1.2.4 Fuentes de datos

El origen de los datos en el contexto de la inteligencia de negocios se refiere a las diversas
fuentes de informacion que alimentan los sistemas analiticos de una organizacion. Estos
origenes provienen principalmente de bases de datos de sistemas transaccionales como
ERP y CRM, libros de Excel y fuentes de datos abiertas. Estos datos, provenientes de
distintas fuentes, sirven como la materia prima esencial para construir y mantener un Data
Warehouse. Es importante destacar de estos origenes al afirmar que son fundamentales
para proporcionar la informacion necesaria que alimentara el Data Warehouse,
permitiendo asi la generacion de informes y analisis que respalden la toma de decisiones

estratégicas en la organizacion. (Saavedra Cuba, 2023)
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1.2.5 Proceso de extraccion, transformacion y cargas

El primer paso en los procesos de las herramientas ETL se centra en la extraccion de
datos desde los sistemas o fuentes de origen, transformando dichos datos a un formato
estandarizado u homogéneo. Durante esta fase de extraccion, es crucial convertir los datos
seleccionados en un formato que cumpla con las expectativas o la estructura deseada, ya
que las fuentes suelen contener datos redundantes. Ademas, Martinez (2018) destaca que,
en el procedimiento de ETL, especialmente cuando se trata de grandes volumenes de
datos, la extraccion puede afectar el rendimiento del sistema de origen, llegando incluso
a ralentizarlo o colapsarlo, lo que podria resultar en la pérdida de informacion. Por esta
razon, en sistemas extensos, las operaciones de extraccién suelen programarse en

momentos donde el impacto sea nulo 0 minimo.(Vega Flores et al., 2022)

Durante la fase de transformacion en las herramientas ETL, se aplican diversas
funciones a los datos extraidos, siendo la extension de este proceso dependiente de la
calidad y confiabilidad de las fuentes de datos. Si estos provienen de fuentes solidas, la
transformacion sera menos extensa, pero en el caso de fuentes menos confiables, puede
requerir mdaltiples técnicas de transformacion, alargando el proceso. El objetivo
primordial es satisfacer los requisitos técnicos y comerciales del almacén de datos o base
de datos. Diversas acciones se consideran en este proceso, como reformateo de datos,
conversion de unidades, agregacion de columnas, seleccion de columnas para carga
posterior, combinacion de datos de maltiples fuentes, traduccion de cédigos y obtencion

de nuevos valores calculados. (Vega Flores et al., 2022)

En la etapa de carga, se procede a almacenar los datos obtenidos durante la fase de
transformacion, y este proceso puede abarcar la tarea de mantener indices y restricciones
de integridad. Se identifican principalmente tres tipos de carga: la carga inicial, que
implica llenar el almacén de datos por primera vez con todas sus tablas; la carga
incremental, que consiste en agregar datos a medida que ocurren cambios y dentro de los
intervalos de carga planificados; y el refrescamiento total, que carga los datos de todas
las tablas segun la actualizacion de los datos. (Yumi Cristian German & Estela Narvaez
Vilema Riobamba, 2022)
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1.2.6 Data Warehouse

Un Data Warehouse representa una base de datos empresarial que consolida datos
depurados provenientes de diversas fuentes dentro de la organizacién. La informacion
almacenada en este repositorio debe ser homogénea y confiable, permitiendo analisis
desde mdltiples perspectivas y ofreciendo tiempos de respuesta 6ptimos. Su estructura
difiere significativamente de los sistemas transaccionales, optando por modelos altamente
desnormalizados, particularmente empleando esquemas en estrella y en copo de nieve.
Este enfoque busca facilitar un analisis eficiente y profundo de los datos, respaldando la

toma de decisiones estratégicas en la empresa.(Vega Flores et al., 2022)

El uso extendido del almacén de datos (Data Warehouse o DW) en el procesamiento de
informacion ha experimentado un aumento sustancial en su relevancia en los ultimos
tiempos, impulsado en gran medida por la irrupcion de tecnologias inteligentes, en

particular, el Big Data.(Konikov et al., 2018)

1.2.7 Datamart

Un Datamart es una entidad de almacenamiento de datos especializada y focalizada que
forma parte integral de la arquitectura de inteligencia de negocios de una organizacion.
Un Datamart se disefia para atender las necesidades analiticas especificas de un
departamento, equipo o unidad de la empresa. Al concentrarse en un conjunto particular
de datos relacionados con una funcion o area tematica, los Datamarts ofrecen agilidad y
flexibilidad, permitiendo a los usuarios acceder y analizar informacién de manera mas
rapida y eficiente. Estos subconjuntos de datos estan optimizados para facilitar consultas
y analisis especificos, contribuyendo asi a la toma de decisiones estratégicas dentro de la
organizacion. La implementacion de Datamarts permite una mayor adaptabilidad a las
necesidades analiticas particulares de cada segmento empresarial, mejorando la capacidad
de respuesta y la eficacia en la generacion de conocimientos para la toma de

decisiones.(Quisaguano Collaguazo et al., 2022)

Un datamart es una base de datos enfocada en un departamento o area de negocio
particular, disefiada para almacenar datos de manera especializada. Se destaca por tener
una estructura de datos 6ptima que permite analizar minuciosamente la informacion desde
todas las perspectivas relevantes para los procesos de ese departamento especifico.(Avila
Cruz & Chiquito Muiiiz, 2022)
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Los Datamarts OLAP se apoyan en los cubos OLAP ampliamente conocidos. Estos
cubos se crean adaptandolos a las necesidades especificas de cada area o departamento,
incorporando las dimensiones e indicadores requeridos desde las bases de datos
relacionales. El proceso de construccién, uso y mantenimiento de estos cubos OLAP varia
considerablemente dependiendo de la herramienta final utilizada.(Avila Cruz & Chiquito
Mufiz, 2022)

Los Datamarts OLTP a menudo se derivan de extractos simples del Data Warehouse,
pero lo mas comun es mejorar su rendimiento, generalmente a través de operaciones como
agregaciones Y filtrados, aprovechando las particularidades de cada area de la empresa.
Las estructuras comunes en este contexto incluyen las tablas report, que son versiones
reducidas de los datos (que incorporan las dimensiones relevantes), y las vistas
materializadas, que se construyen con la misma estructura que las tablas report, pero se
utilizan principalmente para optimizar las consultas (aunque esta funcionalidad solo esta
disponible en algunos sistemas de gestion de bases de datos avanzados, como
Oracle).(Avila Cruz & Chiquito Mufiiz, 2022)

1.2.8 Metodologia Kimball

La metodologia de Ralph Kimball define un data warehouse como la consolidacion de
todos los datamarts de una empresa; es decir, un data warehouse consiste en una réplica
de los datos transaccionales organizados de manera que facilite analisis posteriores. Este
analisis se lleva a cabo mediante dimensiones, atributos y diversos hechos de negocios
que se pretenden examinar. En el data warehouse, los hechos y las dimensiones se

representan a través de tablas. (William George et al., 2021)

El enfoque conocido como Modelo Dimensional, también denominado Dimensional
Modeling por Kimball, se fundamenta en lo que él describe como el Ciclo de Vida
Dimensional del Negocio. Este modelo consiste en la creacion de tablas y relaciones con
el objetivo de mejorar la toma de decisiones, mediante consultas realizadas en una base
de datos relacional que estan vinculadas con la medicion o conjunto de mediciones de los
resultados de los procesos de negocio. En esencia, el Modelo Dimensional busca
optimizar la capacidad de toma de decisiones al estructurar datos de manera eficiente en

tablas y relaciones.(Vega Flores et al., 2022)
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1.2.9 Pequeiias y Medianas Empresas (Pymes)

Las Pequefias y Medianas Empresas (Pymes) son entidades empresariales con
dimensiones y estructuras mas limitadas en comparacion con las grandes corporaciones.
La definicion precisa de una Pyme puede variar segun el pais y la industria, pero, en
general, se caracterizan por contar con un nimero reducido de empleados y generar
ingresos anuales moderados en relacion con las grandes empresas. Estas empresas juegan
un papel importante en la economia, contribuyendo significativamente a la creacion de
empleo y al desarrollo econdémico. Gracias a su capacidad para ser mas flexibles y agiles,
las Pymes pueden adaptarse rapidamente a los cambios en el mercado. Se encuentran
presentes en diversos sectores, desde comercio minorista y manufactura hasta servicios
profesionales y tecnologia. La definicion especifica de Pyme puede variar segun la region
y se establece generalmente considerando factores como el nimero de empleados, los
ingresos anuales y otros criterios econdmicos definidos por las autoridades

gubernamentales.(VVega Flores et al., 2022)
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CAPITULO 2. METODOLOGIA

2.1 Contexto de la investigacion

Esta investigacion se lleva a cabo en el contexto de la empresa Dr. Cicla, cuya matriz se
localiza en la ciudad de La Libertad, en la provincia de Santa Elena, con coordenadas
geograficas de aproximadamente latitud -2.223458 y longitud -80.910277. Dr. Cicla se
dedica a la venta de bicicletas de media y alta gama, ofreciendo una amplia variedad de
productos y servicios relacionados con el ciclismo. La empresa ha establecido una sélida

reputacion en el mercado y ha experimentado un crecimiento constante en los ultimos
anos.

Figura 3.

Ubicacion Dr. Cicla
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2.2. Disefio y alcance de la investigacion

La investigacion tiene un enfoque no experimental orientado a ofrecer una solucién
concreta y eficaz para optimizar la toma de decisiones estratégicas en la empresa Dr.
Cicla. Este enfoque no experimental involucra el desarrollo e implementacion de un
sistema de inteligencia de negocios que se basa en un panel interactivo, disefiado de

manera especifica para atender las demandas y requerimientos de la empresa.
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La investigacion no experimental se caracteriza por no intervenir ni modificar
deliberadamente las variables del estudio. En este tipo de investigacion, los
investigadores observan los fenémenos que desean estudiar en su entorno natural y

recopilan datos directamente para su analisis posterior.(Montano, 2020)

El alcance de esta investigacion se caracteriza principalmente como analitico. Esto
significa que se llevaré a cabo un andlisis profundo de datos existentes desde hace 2 afios
atras, asi como una descripcion detallada de la situacién actual de Dr. Cicla en lo que

respecta a su proceso de toma de decisiones estratégicas.

2.3. Tipo y métodos de investigacion

Para esta investigacion se emplearan métodos cualitativos para evaluar la eficacia del
sistema de inteligencia de negocios. Y también métodos histdricos que se utilizaran para
analizar datos historicos de ventas y tomar decisiones estratégicas basadas en tendencias
pasadas. Otro de los metodos son los analiticos que se aplicaran para analizar la

efectividad del sistema en la mejora de la toma de decisiones.

La investigacion cualitativa, a diferencia de la cuantitativa, se centra en la interpretacién
y comprension profunda de los fendmenos sociales, utilizando métodos como entrevistas,
observacion participante y analisis de contenido para explorar significados, experiencias
y contextos. Reconoce la subjetividad del investigador y el contexto social e historico,
buscando comprender las particularidades y generar teorias desde una perspectiva
holistica, dando voz a los participantes y construyendo conocimiento a partir de sus

vivencias.(Hernandez et al., 2010)

2.4. Poblacion y muestra

Para la poblacién se usaran los tres directivos de la empresa Dr. Cicla estos son los
participantes principales de este estudio. En este caso en particular, no se realizara una
seleccion de una muestra representativa de este conjunto de directivos; mas bien, nos
centraremos en analizar y aprovechar todos los datos disponibles proporcionados por

estos tres lideres.

En su articulo, (Robles, 2019) establece una definicion esencial de poblacion como el

conjunto completo de unidades, que pueden ser personas, objetos, transacciones o

18



eventos, en los cuales tenemos un interés especifico de estudio. Ademas, en su definicion
de muestra, se refiere a esta como un subconjunto de las unidades que conforman la
poblacion en cuestién. En otras palabras, la poblacion representa el grupo completo de
elementos que estamos considerando para nuestro analisis, mientras que la muestra se
refiere a una seleccion mas limitada de estos elementos que se utiliza para representar y

generalizar conclusiones sobre la poblacion en su conjunto.

2.5. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

Para obtener los requerimientos precisos para el desarrollo del sistema de inteligencia de
negocios, tenemos programadas entrevistas con directivos de la empresa Dr. Cicla. Estas
conversaciones se llevaran a cabo de manera detallada para asegurarnos de capturar de

manera completa y precisa sus necesidades y expectativas con respecto al sistema.

Segun (Lincoln & Denzin, 2014), la entrevista se puede entender como una forma de
conversacion que implica habilmente plantear preguntas y escuchar las respuestas. Como
método de recopilacion de datos, esta técnica se ve significativamente moldeada por las

cualidades personales del entrevistador.

2.6. Procesamiento de la evaluacion: Validez y confiabilidad de los instrumentos

aplicados para el levantamiento de informacion.

Para analizar las entrevistas con los directivos de la empresa, utilizaremos una guia de
entrevista estructurada disefiada meticulosamente. Esta guia asegurara que las preguntas
formuladas sean cuidadosamente planificadas para recopilar informacion relevante y

precisa.

Ademas, grabaremos las entrevistas para garantizar la coherencia en la realizacion de las

preguntas y la precision en la captura de las respuestas al revisar las grabaciones.

En cuanto a la confiabilidad, aplicaremos la técnica de prueba-reprueba. Repetiremos la
misma entrevista con los mismos participantes en dos momentos diferentes y

verificaremos si las respuestas son coherentes y consistentes.

19



CAPITULO 3. RESULTADOS Y DISCUSION
3.1 Metodologia a desarrollar

El desarrollo de la herramienta de inteligencia de negocios se fundamenté en la
metodologia CRISP-DM, reconocida por ofrecer un marco de trabajo estructurado que
orienta el proceso de desarrollo. Su aplicacidn asegur6 el cumplimiento de los requisitos
establecidos para la herramienta, proporcionando asi una base sOlida para la
investigacion, segiin como lo indica (Galan Cortina, 2015).

Figura 4.
Metodologia CRISP-DM

1. Comprension
del Negocio

— L

v

2. Comprensién

6. Despliegue de los Datos

3. Preparacion

5. Evaluacién de los Datos

B | 4. Modelado < ——

3.1.1. Comprensién del Negocio

Para comprender a fondo la situacion actual y las necesidades de la empresa Dr. Cicla, se
llevaron a cabo entrevistas con el gerente y el técnico de la microempresa. Estas
entrevistas, revelaron la necesidad de implementar una solucion de inteligencia de
negocios (BI) que permitiera a la microempresa aprovechar al maximo sus datos para

optimizar sus operaciones, la toma de decisiones y su rentabilidad.

Los sistemas de informacion existentes no satisfacian las necesidades de la empresa para
respaldar sus operaciones y la toma de decisiones. Se requeria un mecanismo para extraer
datos de diversas fuentes y consolidarlos en un unico repositorio centralizado, para luego
transformarlos en informacion Gtil y confiable que pudiera ser utilizada para apoyar las
actividades diarias y estratégicas de la microempresa.
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Entre las necesidades especificas identificadas se encontraban el seguimiento de
inventario, el analisis de ventas por producto, ubicacion y cliente. El objetivo principal
del proyecto de Bl era abordar estas necesidades mediante la extraccion, integracion y

transformacion de datos en informacion valiosa y util para la toma de decisiones.

La comprensién clara de las necesidades de la microempresa sent6 las bases para el
desarrollo de una estructura de datos dimensionales y una solucion de Bl adaptada a los
requerimientos especificos de Dr. Cicla. Se recomendd implementar una solucién de Bl
que incluyera un almacén de datos centralizado, herramientas de andlisis de datos,
cuadros de mando e informes, un modelo de datos dimensional y capacitacion para los
usuarios finales. La implementacion de una solucién de Bl robusta permitio a Dr. Cicla
transformar sus datos en informacion valiosa que puede ser utilizada para impulsar el

crecimiento del negocio y alcanzar sus objetivos estratégicos.
3.1.2. Comprensién de los datos.

La propuesta de inteligencia de negocios (BI) se sustenta en un conjunto de datos
consolidados que abarcan informacion de ventas y clientes provenientes de dos fuentes
principales: registros de ventas existentes en hojas de calculo de Excel y datos
manuscritos en cuadernos transcritos manualmente. Esta consolidacion en una Unica
plataforma de Excel facilita el acceso y la gestion de la informacién, permitiendo un
analisis mas eficiente y profundo de las ventas y las tendencias de los clientes. De esta
manera, la empresa obtiene una vision completa del rendimiento comercial y toma

decisiones estratégicas mejor informadas, impulsando su crecimiento y rentabilidad.
3.1.3. Preparacion de los datos

Como se detalla en la compresion de los datos, la obtencion de los mismos se realiza por
medio de hojas de calculo donde se realizan el ingreso de las ventas realizadas en el dia,
esta es la fuente principal para luego poder realizar la creacion de una base de datos que
nos permitird poder gestionar de mejor manera la informacion importante y relevante de

la microempresa.

SQL Server se destaca como un sistema de gestion de bases de datos relacionales vital
para la configuracion tanto de la base de datos como del datamart en la microempresa de
venta de bicicletas "Dr. Cicla". Esta herramienta juega un papel esencial en el

almacenamiento, la organizacion y la recuperacion eficaz y segura de los datos.
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Realizado el datamart, se incorpora Visual Studio como una herramienta para desarrollar
procesos ETL (Extraccién, Transformacion y Carga) precisos y eficientes, ademas de la
creacion del cubo OLAP. Esto asegura una transformacion y carga eficiente de la

informacidn, lo que contribuye a una gestion de datos optima.

Para la visualizacion se elige PowerBI gue se basa en su interfaz amigable y de facil uso,
lo que simplifica el proceso y permite simular de manera efectiva la estructura completa
de una aplicacion de Inteligencia de Negocios para "Dr. Cicla". Ademas, facilita el acceso
y la comprension de la informacion clave por parte del gerente, sin necesidad de tener

conocimientos especializados en plataformas tecnolégicas.
3.1.4. Modelado

Con el fin de mejorar la eficiencia en las consultas del sistema de inteligencia de negocios
(B1), se ha implementado una estructura dimensional que consta de un conjunto de tablas
de dimensiones conectadas entre si mediante una tabla de hechos principal. Esta
configuracion posibilita un analisis eficaz de los datos recopilados, centrandose en los

objetivos especificos que se deseen evaluar.
3.1.5 Evaluacion

Para evaluar nuestra propuesta, utilizamos datos de calidad obtenidos de los registros de
ventas de la microempresa dedicada a la venta de bicicletas. Estos registros incluyen
informacion detallada sobre las transacciones comerciales con los clientes. Nos

aseguramos de que cada dato cumpla con los siguientes criterios:

Integridad: Verificamos la coherencia y validez de los datos, dado que los registros

comerciales contienen detalles importantes sobre los clientes y sus transacciones.

Pertinencia: Los datos seleccionados nos permiten identificar patrones y tendencias en las

ventas de bicicletas, lo cual genera informacidn valiosa para la toma de decisiones.

Coherencia: Garantizamos que exista coherencia y sincronizacion entre los datos en los

diferentes registros de ventas de la microempresa.

Accesibilidad: Nos aseguramos de que los datos estén disponibles y sean detallados
cumpliendo con las regulaciones comerciales y normativas sobre privacidad, facilitando

su uso para andlisis y toma decisiones.
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3.1.6 Despliegue

Se llevo a cabo una reunion con el gerente de la microempresa de venta de bicicletas,
donde se presentaron los resultados y ventajas de la solucién implementada. Durante esta
sesion, se exhibieron diversos informes generados mediante la solucion de inteligencia
de negocios, resaltando su capacidad para transformar los datos de los documentos de

Excel y su utilidad para la toma de decisiones de manera més eficiente y precisa.

Entre los informes destacados se encuentran las ganancias anuales, los tres productos con
mayor rentabilidad, los productos mas vendidos y una comparacion entre el inventario
promedio y el stock actual de los productos. Estos informes proporcionan una vision mas

detallada del funcionamiento del negocio.

Después de la reunion, se realiz6 una comparacién entre la nueva solucion y el proceso
anterior para destacar las mejoras en el procesamiento de datos y la generacion de
informes. Se subrayé que la solucién basada en dimensiones permite un procesamiento
mas rapido y eficiente de los datos, lo que se traduce en decisiones mas solidas y
oportunas para el equipo.

3.2. Definicion de los indicadores clave de rendimiento

Los Indicadores Clave de Rendimiento (KPI) son como el panel de control de una
empresa, permitiendo medir el progreso hacia objetivos especificos. Funcionan como un
mapa que guia al éxito, evaluando el rendimiento de cualquier aspecto, desde la
satisfaccion del cliente hasta la eficiencia de procesos. Los KPI son esenciales para tomar
decisiones estratégicas, identificando qué acciones funcionan y ajustando el plan de

accion para optimizar el uso de recursos.

En la implementacion de los Indicadores Clave de Rendimiento (KPI) para la
microempresa Dr. Cicla, la seleccion de estos indicadores se llevo a cabo en colaboracion
directa con el propietario y gerente. Reconociendo la necesidad de mejorar la toma de
decisiones, se identificaron cuatro KPI esenciales para obtener una vision rapida y precisa

del rendimiento del negocio.

El propietario y gerente de Dr. Cicla subrayaron la importancia de agilizar la gestiéon de
inventario y ventas, especialmente considerando que el actual método basado en hojas de
Excel se ha vuelto lento y poco eficiente. En este contexto, se acordé la inclusion de los

siguientes KPI:
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1. Distribucién Demografica de Clientes: Evaluando la proporcion de clientes en

diferentes rangos de edad para ajustar estrategias de marketing especificas.

2. Rotacion de Productos por Zona: Analizando la frecuencia de compra de productos en

diferentes zonas geogréaficas para adaptar estrategias de inventario y marketing.

3. Rentabilidad de Productos: Evaluando la rentabilidad individual de cada producto para

enfocar esfuerzos en productos mas beneficiosos.
Ademas, se sugiere la inclusién de:

4. Relacion entre Compras y Ventas: Comparando la cantidad de productos comprados
por los clientes con la cantidad vendida para evaluar la eficacia de las estrategias de ventas

y la gestién de inventario.

5. Margen de Ganancia Global: Evaluando la rentabilidad general del negocio

considerando los costos asociados con las ventas y las compras.

La implementacion de estos KPI, respaldada por la herramienta PowerBI, brinda al
propietario y gerente de Dr. Cicla acceso rapido y visual a informacion clave. Esto
contribuye significativamente a agilizar la toma de decisiones, eliminando la necesidad
de revisar extensos archivos de Excel y proporcionando una base solida para mejorar la

eficiencia operativa y la rentabilidad del negocio.
3.3. Implementacidn de un sistema de inteligencia de negocios

Segun la problematica planteada, se propone la inteligencia de negocios con la solucion
en este proyecto ya que este tiene la capacidad de procesar y analizar informacién

importante para que se puedan tomar decisiones administrativas.

Figura 5.
Flujo de Trabajo
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3.3.1 Adquisicién y normalizacion de datos

Se recolecta la informacidn facilitada por el gerente que encuentra almacenada en hojas
de célculo, y a continuacion se lleva a cabo el proceso de estandarizacién de los datos

para garantizar su coherencia y uniformidad tal como se muestra en la figura 6.

Figura 6.

Informaciéon Estandarizada
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1 NUM_DETALIO_FACTVENTAS ID_PRODUCTO CANTIDAD PRECIO_UNI  SUBTOTAL A ToTAL
2 1 1 19 2 165,005 330003 39605 369.60 $ INSERT INTO DETALLE_VENTAS VALUIES(1,1,19,2,165,330,39.6,369.6);
3 2 2 32 1 6005 6008 0rns 672 5 INSERT INTO DETALLE_VENTAS VALUES(2, 6.6.0.72,6.72);
4 3 3 7 3 a50.00% 1,35000% 162,005 1,512.00 § INSERT INTO DETALLE_VENTAS VALUES(3, 50,1350,162,1512);
5 N a 1 2 3505 700% 0845 784§ INSERT INTO DETALLE_VENTAS VALLIES(4,4,11,2,3.5,7,0 84,7 84];
6 5 5 15 1 20005 2000% 2405 22.40 % INSERT INTO DETALLE_VENTAS VALUES(S,5,15,1,20,20,2.4,22.4);
7 5 5 21 a £005 2a00% 2885 26,88 § INSERT INTO DETALLE_VENTAS VALLIES(6,5,24,4,6,24,2 88, 26 BS);
8 7 7 4 2 25005 50004 6005 56.00 $ INSERT INTO DETALLE_VENTAS VALUES(7,7,4,2,25,50,6.56);
9 8 8 8 1 10005 1000% 1205 1120 § INSERT INTO DETALLE_VENTAS VALUES(8,5,8,1,10,10,1.2,11 2);
10 9 9 7 3 250,005 1,35000% 162,008 1,512.00 § INSERT INTO DETALLE_VENTAS VALUES(S, 350,162,1512);
n 10 10 32 2 8005 1200% 14458 13.44 § INSERT INTO DETALLE_VENTAS VALLIES(} 4,13.42);
12 1 1 15 1 2000% 20005 2405 22.40 % INSERT INTO DETALLE_VENTAS VALUES{11,11, 2.4);
13 12 12 7 2 450,005 500.00°% 108005 1,008.00 § INSERT INTO DETALLE_VENTAS VALUES[12,12,7,2,450,500, 108, 1008);
14 13 13 15 2 2000% 40.00% 4805 44.80 5 INSERT INTO DETALLE_VENTAS VALUES{13,13,15,2,20,40,4.8,44.8);
15 1 1 a 1 25005 25003 3005 28.00 § INSERT INTO DETALLE_VENTAS VALUES[14,14,4,1,25,25,3,28);
16 15 15 24 3 6005 18.00% 2165 20.16 % INSERT INTO DETALLE_VENTAS VALUES({15,15,24,3,6,18,2.16,20.16);
17 156 15 1 2 3505 7003 08435 784 INSERT INTO DETALLE_VENTAS VALUES(16,15,11,2,3.5,7,0.64,7.84);
18 17 17 £ 1 1000% 1000% 1205 11.20 % INSERT INTO DETALLE_VENTAS VALUES(17,17,6,1,10,10,1.2,11.2);
19 18 18 32 1 6005 6008 or2s 6.72 § INSERT INTO DETALLE_VENTAS VALUES(18,18, 6.72);
20 19 19 19 2 165.00% 33000% 39.60% 369,60 § INSERT INTO DETALLE_VENTAS VALUES(19,19, .39.6,369.6);
21 20 20 7 1 45000 % 450003 54008 504.00 § INSERT INTO DETALLE_VENTAS VALUES(20,20,7,1,450,450,54,504);
2 21 2 2 3 8005 24005 2885 26.88 $ INSERT INTO DETALLE_VENTAS VALUES(21,21,2,3,8,24.2 86,26 88);
2 2 22 24 2 5005 1200% 1445 13.44 § INSERT INTO DETALLE_VENTAS VALUES(22,22,24,2,6,12,1.44,13.44);
24 23 3 L) 1 1000% 1000% 1205 11.20 % INSERT INTO DETALLE_VENTAS VALUES(23,23,6,1,10,10,1.2,11.2);
25 24 24 7 2 45000 % 500003 108.00 S 1,008.00 § INSERT INTO DETALLE_VENTAS VALUES(24,24,7,2,450,500,108,1008);
26 5 5 15 H 20005 40.00% 4805 44.80 5 INSERT INTO DETALLE_VENTAS VALUES(25,25,15.2,20,40,4.8,44.8);
27 26 26 a 1 25008 25008 3005 2800 5 INSERT INTO DETALLE_VENTAS VALUES{26,26,4,
25 27 7 11 3 3508 10505 1265 11.76 § INSERT INTO DETALLE_VENTAS VALUES(27,27, 6,11.76);
29 28 28 32 2 6005 12003 1445 13.44 5 INSERT INTO DETALLE_VENTAS VALUES(28,28, 4,13.44);
30 29 9 19 1 165005 165.00% 19.805 184.80 5 INSERT INTO DETALLE_VENTAS VALUES(29,29,19,1,165,165,19.8,184.8);
31 £ Y 7 2 45000 % 8500003 108.00 1,008.00 § INSERT INTO DETALLE_VENTAS VALUES(30,30,7,2,450,500,108,1008);

3.3.2 Creacion de base de datos

Con el fin de optimizar la gestion de la informacion utilizada, se desarroll6 una base de
datos para reemplazar el almacenamiento previo en una hoja de calculo de Excel. La
transicion a una base de datos permitié un manejo mas eficiente de la informacion, lo que

contribuyo significativamente a la calidad y el desarrollo de la investigacion.

Figura 7.
Diagrama de Base de datos Dr. Cicla
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3.3.3 Disefio y Creacion del Datamart

Realizada la creacion de la base de datos para almacenar la informacion recolectada, el
siguiente paso critico en el proceso fue disefiar y establecer el Datamart. Este componente
esencial actia como un almacén especializado que organiza y estructura los datos de
manera especifica para los objetivos de la investigacion. La implementacion del Datamart
facilita la extraccion de datos relevantes y su carga eficiente en la herramienta de
visualizacion, permitiendo asi la creacidén de un dashboard efectivo y enfocado en los

indicadores clave de rendimiento (KPI) cruciales para la investigacion en curso.

Figura 8.

Disefio del Datamart Dr. Cicla

[ om_TiEMPO
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— < ID_TIEMPO INT
[ID_CLIENTE INT -
ANIO INT
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|zona NVARCHAR(255)
‘ ; ID_VENTAS INT A NT
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ID_PRODUCTO INT | .
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PRECIO_VENTA MONEY [
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‘ DIM_MODOPAGO ‘ - | DESCRIPCION NVARCHAR(255)
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NOMBRE NVARCHAR(255) PRECIO_VENTA INT
STOCK INT
‘CATEGORIA NVARCHAR(255)
|PROVEEDOR NVARCHAR(255)
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Como se muestra en la figura 8, se puede visualizar que el disefio del datamart cuenta con
una tabla de “HECHO VENTAS” con 4 dimensiones, que no ayudaran a mostrar la

informacion solicitada por el gerente.

Figura 9.

Creacion del Datamart Dr. Cicla
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La figura 9 nos muestra ya el modelo creado en SQL Server tal como se lo disefio en la
figura 8, se realiza la creacion de las tablas de hechos HECHO_VENTAS, y las 4
dimensiones DIM_CLIENTE, DIM_PRODUCTO, DIM_MODOPAGO,
DIM_TIEMPO, realizado este proceso podemos continuar con la siguiente parte de la

implementacion.

En latabla 1 y la tabla 2 se muestra de manera mas especifica los campos que contiene
cada una de las dimensiones, asi como la tabla de hechos del modelo dimensional usado

para esta implementacion.

Tabla 1.

Tablas Dimensiones

Dimension Descripcion Vista

DIM_PRODUCTO Dimension donde se encuentran DIM PRODUCTO

7 |D_PRODUCTO
PRODUCTO
STOCK
CATEGORIA
PROVEEDOR

las caracteristicas de los

productos
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DIM_CLIENTE Dimension que incluye la "DIM CLIENTES
A ., R % ID_CLIENTE
informacion de los clientes, NOMBRE_APELLIDO
GENERO

ZONA

EDAD

como la edad y la zona

DIM_MODOPAGO  Dimension que abraca cuales DIM MODOPAGO
7 ID_MODOPAGO

son las formas mas comunes de MODO_PAGO

pago
DI M_T| EMPO Dimension tiempo DIM TIEMPO
4% ID_TIEMPO
ANIO
MES
DIA
Tabla 2.
Tabla de Hechos
Hechos Descripcién Vista
HECHO_VENTAS Hechos que incluye la HecHo venTas
ID_VENTAS
informacion relevante sobre ID_TIEMPO
ID_CLIENTE

las ventas 4 ID_PRODUCTO

ID_MODOPAGO
RENTABILIDAD
PRECIO_VENTA
CANT_VENDIDA
IMPUESTO
TOTAL

3.3.4 Creacion de los ETL (Extract, Transform, Load)

La fase de Extraccion, Transformacién y Carga (ETL) representa un componente esencial
en el proceso de Business Intelligence y la gestion eficaz de datos. Los ETL tienen la
capacidad para extraer datos de diversas fuentes, transformarlos para que se ajusten a los
requisitos del sistema y cargarlos de manera eficiente en el Datamart o0 almacén de datos

destinado.

En la figura 10 se muestra la secuencia de comandos que se debe emplear para poder
lograr una transformacion de los datos y poder extraer la informacion requerida desde la

base de datos relacional que fue implementada en este proyecto.
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Figura 10.
Secuencia de Comandos SQL DIM_PRODUCTO

BX

: » OLE DB Source Editor o X

Configure the properties used by a data flow to obtain data from any OLE DB provider.

[ ey Specify an OLE DB connection manager, a data source, or a data source view, and select the data
Columns access mode. If using the SQL command access mode, specify the SQL command either by typing
Error Output the query or by using Query Builder.

OLE DB connection manager:

LocalHost.BD_DRCICLAPR ¥ New.
Data access mode:
SQL command

SQL command text:

select P.ID_PRODUCTO,P.NOMBRE PRODUCTO, P.STOCK, Paiaiaters..

C.NOMBRE CATEGORIA, PV.NOMBRE PROVEEDOR

FROM PRODUCTO P, CATEGORIA C, PROVEEDOR PV

WHERE P.ID_CATEGORIA=C.ID_CATEGORIA Build Query...
AND P.ID_PROVEEDOR=PV.ID_PROVEEDOR

Browse...

Parse Query

= Preview..

l OK Cancel Ayuda

En la Figura 11, se ilustra la implementacion del proceso ETL para la dimension del
producto. Este proceso implica la comparacion de los datos extraidos de la base de datos
relacional con la finalidad de almacenarlos de manera coherente en la base de datos

dimensional. Este procedimiento se repite para cada tabla dimensional y la tabla de
hechos.

Figura 11.
Creacion de ETL DIM_PRODUCTO
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Figura 12.
Creacion de ETL DIM_CLIENTES
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Figura 13.
Creacion de ETL DIM_MODOPAGO
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Figura 14.
Creacion de ETL DIM_TIEMPO
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Figura 15.
Creacion de ETL HECHO_VENTAS
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En la Figura 16, se presenta la configuracion completa de los procesos para las tablas de

dimensiones y la tabla de hechos, con el objetivo de lograr una ejecucion automatizada.

Figura 16.
Creacion del ETL Dr. Cicla
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La Figura 17 confirma la ejecucion exitosa del proceso ETL, demostrando la extraccion
y transformacion de los datos desde la base de datos relacional hacia la base de datos

dimensional.

Figura 17.
Ejecucion de ETL Dr. Cicla
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3.3.5 Creacion del Cubo OLA

La creacion del cubo OLAP permiti6 en la implementacion de la solucién de inteligencia
empresarial para la microempresa Dr. Cicla. Este cubo, disefiado desde una perspectiva
multidimensional, se presenta como una estructura optimizada para el analisis y la
presentacion eficiente de datos. La organizacion de la informacidén en dimensiones y

hechos establece una base sélida para explorar datos desde diversas perspectivas y llevar

P

a cabo operaciones analiticas avanzadas.

Figura 18.
Creacion del Cubo OLAP
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En la figura 18 se puede evidenciar la estructura del modelo dimensional tal como se lo
realizo en SQL Server, asi como en la figura 19 se muestran las relaciones que se tiene

entre la tabla de hechos y las dimensiones.
3.3.6 Creacion de Dashboard

El panel de control, desarrollado con la herramienta Power BI, permitio transformar datos
en visualizaciones interactivas y dinamicas. Esta interfaz intuitiva facilito a los usuarios
explorar y comprender la informacién de manera eficiente. Las funcionalidades de
filtrado y drill-down proporcionaron una profundidad analitica, mientras que los
indicadores clave de rendimiento (KPI), acordados durante las entrevistas con el
propietario y gerente de la microempresa Dr. Cicla, se presentaron de manera clara y

accesible.

Como parte de los requerimientos que se solicitaron es que en los encabezados se plasme
una identificacion de la microempresa a lo cual se coloca un distintivo del tema del
negocio, asi como también se hace uso del logotipo de la empresa tal como se muestra en
la figura 20.

Figura 20.
Encabezado de los reportes
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Figura 21.
Menu Despegable

ANALISIS DR. CICLA
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Todas ™ Todas

Para un mejor control de la seleccion de la informacion que se puede filtrar se plantean
dos menus despegables, uno muestra los meses del afio, y un segundo menu despegable

muestra las zonas de donde visitan los clientes, como se muestra en la figura 21.

Seguidamente de mostrar la seleccion de los filtros que se pueden realizar, y cumpliendo
con el requerimiento del gerente, en la primera pagina del dashboard se visualiza en un
grafico de barras la rentabilidad por cada afio, como se indicé esta investigacion abarca
los afios 2021,2022 y 2023.

En la figura 22 se muestra cual ha sido la rentabilidad de la microempresa Dr. Cicla donde
se observa que en el afio 2023 se vio una creciente muy notable comparada con el afio
2022,

Figura 22.
Rentabilidad por afio

GANACIAS POR ANO

30.000,00 $

27.055,80 $

25.000,00 $

20.000,00 $
17.867,25 % 18.522,01%

15.000,00 $

10.000,00 $

RENTABILIDAD

5.000,00 %

0,00 %
2021 2022 2023

ANO
En la parte inferior se muestran las ventas totales donde se suman los valores de todos los
afios, asi como también se muestra un valor que nos indica el incremento anual, donde se
realiza la comparacion de las ventas del afio anterior con respecto a las ventas del afio en

curso, tal como se muestra en la figura 23, las ventas totales que ha tenido la

35



microempresa Dr. Cicla han sido de $538.77 mil, y en la figura se puede evidenciar al

igual que en la figura 22 que se tiene un crecimiento del 46.82%.

Figura 23.

Ventas Totales y Crecimiento

VENTAS TOTALES INCREMETO ANUAL

538,77 mil 46,82 o
En la parte derecha del dashboard se puede visualizar otro de los requerimientos del
gerente, y es saber cuales son los productos que méas rentabilidad le dan al negocio, y
debido a la cantidad de productos pidio visualizar los 3 primeros productos que mas
rentabilidad le generan, donde se observan que el producto con mas rentabilidad le genera
son las bicicletas de ruta

Figura 24.

Producto Rentables
3 PRODUCTOS MAS RENTABLES

Cuadro Raven 17,40%

Bicicleta Montaniera
9,48%

Bicicleta Ruta 73,12%

En la Figura 25 se exhibe el panel de control integral, ofreciendo una visién completa de
todos los datos previamente presentados. Este panel consolida la informacién de manera
claray visualmente atractiva, facilitando la adquisicion de datos esenciales para el gerente

de la microempresa Dr. Cicla.

Figura 25.

Dashboard Principal
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Para la segunda y tercera pagina se cambian el encabezado donde coloca los afios de
analisis y los meses como se muestra en la figura 26.

Figura 26.

Encabezado Segunda Pagina
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En la Figura 27 se muestran los productos méas vendidos del listado de productos. Aqui

se presentaran Unicamente los 5 primeros productos. Esta informacion es de vital
importancia para el negocio, ya que permite al gerente identificar rapidamente los
productos con mayor demanda y tomar decisiones informadas sobre estrategias de ventas,
inventario y promocion, en el caso de Dr. Cicla se puede visualizar que el producto con

mas salida son las bicicletas de ruta.

Figura 27.

Productos Mas Vendidos
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PRODUCTOS MAS VENDIDOS

Bicicleta Ruta

Cuadro Raven

Bicicleta Montaniera

PRODUCTO

Catalina

Asiento Velo

0,00 mil$ 100,00 mil$ 200,00 mil$ 300,00 mil$
Ventas Totales

Para las ventas por zonas, otro punto crucial destacado en la entrevista sobre la
informacidn relevante para el gerente y el administrador, se emple6 un gréfico tipo pastel.
Este grafico visualiza las zonas o ciudades de origen de los clientes que compran en Dr.
Ciclaadiario. Como se observa en la figura 28 Salinas lidera con un 35.4% de la clientela,
seguido de Santa Elena con un 34.53% Yy Libertad muestra un 30.07%. Este analisis
permite identificar la distribucion geogréafica de la clientela, lo que sugiere la necesidad
de ajustar estrategias de marketing y operaciones logisticas para satisfacer la demanda en

areas clave y potenciar la expansion en mercados emergentes.

Figura 28.
Ventas por Zonas

VENTAS POR ZONA

LA LIBERTAD 30,07%

SALINAS 35,4%

SANTA ELENA 34,53%

El rango de edad es un factor crucial que esta solucion me permite visualizar, ya que
conocer mas sobre mi clientela me capacita para desarrollar estrategias de marketing mas
efectivas. En el caso de Dr. Cicla, se destacan dos grupos de edad prominentes entre los

clientes: aquellos de 31 a 40 afios y de 41 a 50 afios, como se detalla en la Figura 29. Se
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evidencia que el grupo mas significativo de compradores en Dr. Cicla pertenece al rango
de 31 a 40 afios.

Figura 29.
Ventas por Edad

VENTAS POR EDAD

41 17,92%

34 21,66%

Rango de Edad
®31-40

39 23,02% ©41-50

36 21,03%

37 16,36%

Con la informacion relevante debidamente presentada y explicada, se exhibe la segunda
pantalla del andlisis de Dr. Cicla. En esta pantalla como se visualiza en la figura 30, se
presenta de manera estructurada y organizada el desglose detallado de los valores
anteriormente expuestos. Este enfoque garantiza una comprension mas completa y facilita
la toma de decisiones informadas por parte del equipo directivo de la empresa. Ademas,
proporciona una vision global y coherente de los datos cruciales para el desarrollo de
estrategias comerciales efectivas y el impulso del crecimiento sostenible de la empresa.

Figura 30.

Segunda Pantalla
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Uno de los desafios recurrentes en las empresas es el control adecuado del inventario de
productos, una preocupacion compartida basada en la experiencia del gerente, y que
representa uno de los puntos més vulnerables en cualquier organizacion, incluida Dr.
Cicla. Por esta razon, la empresa busca activamente soluciones que le permitan mejorar
su gestion de stock. Esta necesidad se aborda en las Figuras 31 y 32, donde se ofrecen

herramientas visuales cruciales para monitorear y optimizar el inventario.

En la Figura 31, se presenta una comparacion entre los productos y su cantidad de stock
actual en relacién con un stock promedio considerado éptimo. Se destaca que las
monturas, por ejemplo, tienen un excedente significativo de 122 unidades en comparacion
con el stock promedio ideal de 10 wunidades. Esta discrepancia revela un

sobredimensionamiento del inventario en este articulo especifico.

Figura 31.
Stock Actual Vs Stock Promedio Mayor

COMPARACION INVENTARIO PROMEDIO VS STOCK ACTUAL

@®STOCK ACTUAL @INVENTARIO PROMEDIO
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50 100
INVENTARIO PROMEDIO VS STOCK ACTUAL

Por otro lado, la Figura 32 muestra la otra cara de la moneda, donde se evidencian los
productos con un nivel de stock actual inferior al requerido. Se destaca que, por ejemplo,
la bomba de aire deberia contar con 98 unidades en stock, pero solo se disponen de 33
unidades. Este analisis es vital ya que permite a Dr. Cicla identificar los productos con
una demanda insatisfecha y tomar medidas correctivas para evitar la pérdida de ventas y
la insatisfaccion del cliente. Obtener esta informaciéon es de suma importancia para

garantizar una gestion eficiente del inventario y optimizar los recursos de la empresa.
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Figura 32.
Stock Promedio Vs. Stock Actual

COMPARACION INVENTARIO PROMEDIO VS STOCK ACTUAL
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Con el andlisis del Stock adecuamos la tercera ventana del Dashboard donde se muestra
la rotacion del stock y que es una informacion valiosa para no sobredimensionar o en su
defecto quedar son el producto més requerido y que eso se convierta en pérdidas para el
negocio, en la figura 33 se consolida la informacion del stock mostrando la informacion
requerida.

Figura 33.

Tercera Pantalla Dashboard
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3.4 Presupuesto

Este proyecto requiere la adquisicion de licencias esenciales para garantizar el
aprovechamiento optimo de las herramientas clave: SQL Server, Visual Studio y Power
Bl. Estas tres herramientas especificas son fundamentales para la integracion e
implementacidn del sistema inteligente de negocios propuesto. A continuacién, en la tabla
3, se presenta el costo anual promedio de las licencias necesarias para el funcionamiento

efectivo de la solucion de inteligencia de negocios.

Tabla 3.

Precios Licenciamiento

HERRAMIENTA PRECIO X ANO

SQL Server Express Edition GRATIS
Visual Studio Professional 800.00 $
POWER Bl 200.00 $
Subtotal 1,000.00 $
IVA 15% 150.00 $
TOTAL 1,150.00 $

En la tabla 4 podemos observar los precios referenciales de las actividades ejecutadas

para la elaboracién del proyecto

Tabla 4.
Valores Referenciales

Actividad Precio
Recoleccion de Requerimientos 750.00 $
Diserio de la Arquitectura de Datos 900.00 $
Creacion de Base de Datos Tradicional 900.00 $
Disefio de Base de Datos Dimensional 850.00 $
Desarrollo del Proceso ETL 1,300.00 $
Construccion del Cubo OLAP 850.00 $
Desarrollo del Dashboard 1,400.00 $
Despliegue y Puesta en Marcha 600.00 $
Entrenamiento y Capacitacion del Usuario 650.00 $
Final
Subtotal 8,200.00 $
IVA 15% 1,230.00 $
TOTAL 9,430.00 $
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3.5 Cronograma

Para la elaboracion de este proyecto se requirié un tiempo total de 90 dias para el
desarrollo de cada una de las actividades detalladas en la tabla 3, asignando un periodo

especifico de dias a cada tarea.

Tabla 5.

Cronograma de actividades

Actividad Fecha Inicio  Fecha Fin
Recoleccion de Requerimientos 18/12/2023 29/12/2023
Disefo de la Arquitectura de Datos 03/01/2024 10/01/2024
Creacion de Base de Datos Tradicional 11/01/2024 25/01/2024
Disefio de Base de Datos Dimensional 29/01/2024 08/02/2024
Desarrollo del Proceso ETL 09/02/2024 13/02/2024
Construccion del Cubo OLAP 14/02/2024 20/02/2024
Desarrollo del Dashboard 21/02/2024 27/02/2024
Pruebas y Validacion 28/02/2024 07/03/2024
Despliegue y Puesta en Marcha 08/03/2024 22/03/2024
Entrenamiento y Capacitacion del Usuario Final 17/03/2024 19/03/2024

3.6 Analisis de resultados

La informacion en los dashboard muestra los resultados de la informacion que
inicialmente existian en hojas de calculo de Excel, se disefiaron tres ventanas que
permiten de manera dinamica la visualizacion de la informacion que, debido a su anterior
forma de procesamiento presentaba mayor tiempo y complejidad del tratamiento de los

datos.

Dentro de la primera ventana se muestra la informacion méas importante para el gerente
como: las ganancias por afio representadas en un grafico de barras, donde se observa que
el afio 2023 tuvo un incremento de més del 40% de ventas con respecto al afio 2022, valor
que se muestra de color verde lo que representa un incremento del 20% anual, segun las
metas establecidas por el gerente, en contraste con la informacién registrada el afio 2021
y 2022 donde se tuvo un crecimiento del 2.24%, lo que hace el crecimiento de ese periodo

no sea rentable, pues no cumple con la meta establecida.
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En la misma ventana se presenta un estadistico que indica los productos con mayor
rentabilidad: bicicleta de ruta, cuadro Reven y bicicleta montafiera. Estos productos
destacan por su capacidad para generar un alto margen de ganancia para la microempresa
Dr. Cicla.

En la segunda ventana, se presenta informacion valiosa para el gerente, centrandose en
los clientes y sus ubicaciones geograficas. Esto permite una comprension mas clara del
mercado y facilita la generacion de planes de marketing especificos para esos sectores.
En el grafico de pastel se observa que el 35% de los clientes de Dr. Cicla provienen de
Salinas, mientras que el 34% proviene de Santa Elena. Esta informacion es crucial para
el administrador y el gerente, ya que les permite dirigir campafias de marketing hacia

areas donde existe una mayor concentracion de clientes potenciales.

Otra informacidn solicitada es la distribucion por edades, filtro importante para identificar
clientes potenciales. Segun los datos proporcionados, el 81.03% de los clientes tienen se
encuentran en el grupo etario de 31 a 40 afios, mientras que el 18.97% se encuentra en el
grupo comprendidos en edades de 41 a 50 afios. Este andlisis de la distribucion por edades
proporciona una comprension mas profunda del perfil demogréafico de los clientes de Dr.
Cicla, lo que permite al equipo de gestion ajustar estrategias de marketing y desarrollar

campafias dirigidas especificamente a cada grupo de edad.

En la Ultima ventana, se presenta una comparacién entre el stock actual y un valor
promedio de stock, calculado en base a las ventas de cada producto. El objetivo es
mantener un nivel de stock que represente al menos el 10% de las ventas y no exceda el
15%, evitando asi la acumulacién excesiva de mercancia en el almacén y posibles
pérdidas por productos no vendidos. Se muestran dos graficos de barras: el primero resalta
los productos con mayor cantidad de stock actual, como la montura con 122 unidades,
cuando el flujo de ventas indica que deberia haber solo 10 unidades. Esta discrepancia
evidencia un exceso de inventario en el almacén. Un caso similar ocurre con el cable
Shimano, que cuenta con 77 unidades en stock, pero el stock promedio sugiere que solo
deberia haber 9 unidades, lo que representa una ineficiencia en la gestion del inventario

y pérdidas potenciales debido a la falta de rotacion de productos.

El segundo grafico de barras muestra cuales son los productos que deben tener mayor
cantidad de stock, como es el caso de las bombas de aire por su alta rotacién en las ventas,
de este articulo se debe tener al menos 98 unidades disponibles para la venta, pero solo
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existen 33 unidades, lo cual puede provocar que este articulo se agote rapidamente y
genere cancelacion de ventas, el mismo caso se presentan con el articulo Cadena, donde
el stock promedio muestra que se debe tener un minimo de 105 unidades y solo se tiene
21 unidades.
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CONCLUSIONES

La implementacion de un sistema de inteligencia de negocios (BlI) que utilice
herramientas avanzadas de andlisis y visualizacion de datos permitird a la microempresa
optimizar sus procesos de gestion de stock y mejorar sus estrategias de ventas. Al
proporcionar una vision clara del estado del inventario, las tendencias de ventas y otros
datos criticos, el sistema de BI facilitard una toma de decisiones mas rapida y precisa.
Esto resultard en una mejor gestion de los niveles de stock, evitando tanto los excesos
como las faltantes de inventario, lo que a su vez reducird costos y mejorard la

disponibilidad de productos.

Dentro de la empresa Dr. Cicla los indicadores relevantes que permiten medir la
rentabilidad del negocio al enfocarse en areas criticas como ventas e inventario, se pueden
definir los siguientes KPIs: incremento anual de ventas, rentabilidad de productos y
posicionamiento de mercado. Estos indicadores permitiran evaluar la eficiencia operativa
y detectar areas que requieren mejoras, asegurando que los recursos se utilicen de manera

dptima y se maximice la rentabilidad.,

Implementar una herramienta de Bl facilitara la visualizacion y el analisis de los KPIs
seleccionados. Al utilizar dashboards y reportes interactivos, los usuarios podran acceder
a datos y tendencias en tiempo real, lo que permitira una toma de decisiones mas
informada y rapida. Las herramientas de Bl también pueden integrar datos de multiples

fuentes, proporcionando una vision holistica del desempefio operativo de Dr. Cicla.

La validacion de los indicadores de gestion mediante una solucion de Bl es esencial para
garantizar que las decisiones empresariales se basen en datos precisos y relevantes. Una
vez implementados los KPIs en la herramienta de BI, se pueden establecer procesos de
revision y ajustes continuos, asegurando que los indicadores reflejen adecuadamente la
realidad operativa y estratégica de la empresa. Esto contribuira a una mejor alineacion de
las acciones tacticas con los objetivos estratégicos, promoviendo un crecimiento

sostenible y una mejora continua en el desempefio de Dr. Cicla.
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RECOMENDACIONES

Realizar un analisis mas profundo sobre los KPI's que aporten mayor informacion para
medir de una manera més exacta la rentabilidad del giro de negocio de Dr. Cicla,
segmentandolos por categorias de productos, regiones o canales de venta para obtener un

analisis mas granular.

Mantener actualizado la base de datos mediante el ingreso continuo de informacion sobre
las ventas, stock, y clientes, con la finalidad de que los resultados obtenidos del analisis
de la herramienta Bl sean fiables y viables en la toma administrativa y operativa de

decisiones.

Se recomienda la automatizacion de la adquisicion de la informacion mediante la
implementacién de un sistema de gestidn de datos, que permita la actualizacion en tiempo

real de la data mostrada en el dashboard de la herramienta BI.
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ANEXOS

Anexo 1: Entrevista a Gerente
UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA ELENA

Entrevista estructurada para gerente sobre implementacion de un sistema de

inteligencia de negocios en una microempresa

Introduccion:
Estimado(a) directivo(a),

Muchas gracias por aceptar participar en esta entrevista. Su colaboracion es vital para
comprender las necesidades y expectativas de la empresa Dr. Cicla en relacion con la
implementacidn de un sistema de inteligencia de negocios (BI) para la toma de decisiones

estratégicas.

Esta entrevista va a ser grabada para poder revisarla posteriormente y revisar sus

respuestas en caso de que se me haya pasado algo por alto.
Objetivo:

Esta entrevista tiene como objetivo principal recopilar informacién sobre los siguientes
aspectos:

e Su experiencia actual en la toma de decisiones estratégicas: ¢Qué
informacién utiliza actualmente para tomar decisiones? ¢Cuales son los
principales desafios que enfrenta en este proceso?

e Sus expectativas con respecto al sistema de Bl: ;Qué espera que el sistema de
Bl le ayude a lograr? ¢Qué funcionalidades considera méas importantes?

e Los indicadores clave de rendimiento (KPIs) mas relevantes para la
empresa: ¢Qué areas de la empresa considera criticas para el éxito de Dr. Cicla?
¢Qué indicadores le ayudarian a evaluar el desempefio y la eficiencia operativa en

estas areas?
Preguntas:

1. Experiencia actual en la toma de decisiones:



o ¢Podria describir el proceso actual que utiliza para tomar decisiones estratégicas
en Dr. Cicla?

e ¢Queé tipo de informacion utiliza para tomar estas decisiones?

o ¢Cudles son los principales desafios que enfrenta en el proceso actual de toma de

decisiones?

2. Expectativas con respecto al sistema de BI:
o ¢Qué espera que el sistema de Bl le ayude a lograr?
e ¢Qué funcionalidades considera mas importantes en un sistema de BI?

e ¢Queé tipo de informacion le gustaria poder obtener del sistema de BI?

3. Indicadores clave de rendimiento (KPIs):
o ¢Qué areas de la empresa considera criticas para el éxito de Dr. Cicla?
o ¢Qué indicadores le ayudarian a evaluar el desempefio y la eficiencia operativa
en estas areas?

o (Existen KPIs especificos que le gustaria poder monitorizar con el sistema de BI?
Cierre:

Agradecemos su tiempo y participacion en esta entrevista. La informacion proporcionada
sera invaluable para la implementacién del sistema de inteligencia de negocios y para el

éxito de Dr. Cicla.



Anexo 2: Aceptacion del uso de la informacion.

Lunes 06 de noviembre, 2023

AUTORIZACION

Yo MSc. Lourdes Ortega Maldonado con cédula de identidad N° 0921264701 en calidad
de Gerente de la microempresa Dr. Cicla.

OTORGO LA AUTORIZACION,

Al Ing. Geovanny Ortega Maldonado, con cédula de identidad N° 0928389857 estudiante
del Master en Gestion de Tecnologias de Informacion en la Universidad Estatal Peninsula de
Santa Elena para que utilice la informacidn necesaria de las ventas e inventarios, con la
finalidad de que pueda desarrollar su trabajo de titulacién “Inteligencia de Negocios para
la toma de decisiones estratégicas en una microempresa”.

El investigador debe garantizar que los datos no seran utilizados para fines distintos a los de

la investigacién y que los datos seran tratados de forma confidencial y segura.

o cents wimstetinizmm—a per,
-LOURDES HILDA
ORTEGA MALDONADO

Lourdes Ortega
Dr. Cicla





