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RESUMEN

Las Pymes peruanas, especificamente de marzo a setiembre del
2020, han afrontado nuevos retos relacionados al SARS CoV-2; uno de los
mas importantes fue implementar las normas de facturacion electronica
emitidas por la SUNAT el 2019. En este contexto cobran importancia las
empresas dedicadas al servicio de facturacién electronica por suscripcion,
una de ellas es la empresa SERES Per0, especificamente la informacion
proporcionada por 53 Pymes clientes de esta empresa fue analizada y sirvio

para establecer la probleméatica de esta investigacion.

Los objetivos de este proyecto son: medir la eficacia de la
implementacion de una solucion de inteligencia de negocios y brindar
recomendaciones de marketing a las 53 Pymes clientes. A fin de lograr los
objetivos, se estudiaron los procesos de facturacion electronica de las 53
Pymes clientes y se les realizO una encuesta para conocer la situacion
problematica de sus areas de marketing. Asimismo, para obtener la
informacion simulada del proyecto se presentd y analizdé un caso de estudio

basado en los datos de una Pyme en patrticular.

Al final de esta investigacibn se pudo corroborar que la
implementacion de un sistema de inteligencia de negocios optimiz6 la toma

de decisiones de marketing de las 53 Pymes clientes.



Palabras claves: Inteligencia de negocios, toma de decisiones,

recomendaciones de marketing, facturacion electrénica, Pymes



ABSTRACT

Peruvian Small and medium-sized enterprises (SMESs), specifically
from March to September 2020, have faced new challenges related to SARS
CoV-2; one of the most important was to implement the electronic invoice rule
issued by SUNAT in 2019. In this context, companies such as SERES Peru,
which provide the electronic invoicing service by subscription, become
important. The information provided by 53 Pyme clients of SERES Peru, was

analyzed and helped establish the basis of this study.

The objectives of this project are to measure the effectiveness of the
implementation of a business intelligence solution system and to provide
marketing recommendations to the 53 SMEs clients. To achieve the
objectives, the process of electronic invoicing of 53 SMEs clients was studied
and a survey was conducted to identify the problematic situation of their
marketing areas. Likewise, simulated information was obtained based on a

SME for the case study.

At the end of the research, it was confirmed that the implementation of
a business intelligence system optimized marketing decision making in 53
SMEs clients.

Keywords: electronic invoicing, business intelligence, decision making,

marketing recommendations, SMEs



INTRODUCCION

Las Pymes representan el 96.5% de las empresas en el Peru
(PeruRetail, 2017) y uno de los principales motivos para promoverlas es
gue generan empleo y desarrollo economico. Las Pymes peruanas,
especificamente de marzo a setiembre del 2020, han afrontado nuevos
retos relacionados al SARS CoV-2, uno de los mas importantes fue
implementar las normas de facturacion electronica emitidas por la SUNAT
a través de la Resolucion de Superintendencia N° 013-2019/SUNAT. En
este contexto nacen empresas dedicadas al servicio de facturacion
electronica por suscripcion, una de ellas es la empresa SERES Peru, la
cual maneja estandares que se actualizan en el tiempo con nuevos
campos Yy atributos segun las actuales disposiciones de SUNAT, y brinda
un servicio adaptado y conforme al estandar UBL2.1 para la emision de

facturacion electrénica en el pais.

Con el objetivo de medir la eficacia en la implementacién de una
solucion de inteligencia de negocios, se estudiaron los procesos de
facturacion electrénica de 53 Pymes clientes de la empresa SERES Perd,
las mismas que si bien emiten sus facturas por medio de software de
facturacion, no cuentan con un servicio propio de generacion de
documentos en el formato XML solicitado por la SUNAT, es justamente

esta necesidad la que es cubierta por la empresa SERES Peru con su



servicio de facturacion electronica. Es oportuno mencionar que en esta
investigacion también se identificaron otras necesidades de las 53 Pymes
clientes de la empresa SERES Peru, tales como: la gran cantidad de
datos que mantienen en sus propios procesos de facturacion y la
necesidad de tener informaciéon util para la toma de decisiones de
marketing.

Con respecto a la investigacién, también se debe precisar que en el
ambito profesional, el interés de realizarla estuvo basado en la necesidad
de profundizar investigaciones relacionadas a la toma de decisiones de
marketing en las Pymes peruanas. Asimismo, a nivel académico, surgio
el interés en el analisis predictivo con el uso de los datos de facturacion
electronica, por la importancia que este representa para la toma de
decisiones y especificamente porque es una herramienta de inteligencia
de negocios que actualmente permite predecir tendencias y patrones de

comportamiento en las Pymes.

En esta investigacion se hallara el proceso de generacion de
indicadores de acuerdo al rubro de las Pymes, las recomendaciones de
marketing, la fundamentacion para incluir a las Pymes en modelos de
transformacion digital que ayuden a optimizar la toma de decisiones, la
implementacion del sistema para la toma de decisiones de marketing, la

evaluacion del impacto economico de la implementacion.

Con respecto al marco metodolégico, el desarrollo del proyecto se
basé en la metodologia Hefesto, que es compatible con proyectos cuyos
requerimientos y analisis no son muy extensos y cumplen con las

necesidades del usuario.

La tesis presenta una estructura de seis capitulos. En el capitulo I,
se explica la situacién probleméatica que rodea a las Pymes bajo analisis y
se sustenta la situacion en los resultados de una encuesta, se define y
formula el problema y los objetivos planteados para la solucion;

asimismo, se justifica la investigacion y se precisan los alcances y



limitaciones de la misma.

En el capitulo I, se presentan de modo detallado la vision del marco
tedrico de la investigacion con los antecedentes, las bases teoricas y las
bases conceptuales. En el capitulo Ill, se expone la metodologia con la
cual se llevara a cabo la investigacion. El capitulo IV est4 enfocado en el
desarrollo del prototipo, aqui se detallan desde la encuesta realizada a
los usuarios para obtener sus necesidades de informacion, los
requerimientos del sistema, las actividades realizadas para el desarrollo

del prototipo, hasta la fase de pruebas.

Esta investigacion concluye presentando en el capitulo V, los
resultados obtenidos en la fase de desarrollo del sistema de
recomendaciones, y en el capitulo VI, la interpretacion y el analisis de los
resultados de la investigacion. Adicionalmente, se exponen de manera
muy precisa las cuatro conclusiones obtenidas y se entregan las

recomendaciones pertinentes al final de este documento.



CAPITULO |
PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1 Situacion problematica
Las pequeiias y medianas empresas (Pymes),
son entidades con animo de lucro, con ciertos limites financieros y cuyo
objetivo es prestar un servicio o producir algo. Ademas, al existir un gran
namero de ellas, se constituyen como un importante medio para reactivar la

economia del pais.

La Agencia Peruana de Noticias Andina (2018),
con la informacién recogida de la Camara de Comercio de Lima indica que
las Pymes brindan empleo al 75% de la poblacion econdmicamente activa, lo
gue comprende a mas de 8 millones de peruanos. Ademas, la agencia en
2019, con la informacion recogida del Instituto Nacional de Estadistica e
Informatica de Peru (INEI), precis6 que hubo un incremento de 6.7% de

empresas activas al cierre del cuarto trimestre del 2018.

Sin embargo, ante lo ocurrido en estos tiempos de
emergencia sanitaria producida por el SARS CoV-2, muchas de las Pymes

han tenido que paralizar sus actividades temporalmente; para evitar el
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posible quiebre de estas empresas, el Ministerio de Economia y Finanzas
(MEF) ha decidido transferirles un fondo de 300 millones de soles para que
puedan cubrir sus gastos y seguir pagando a sus empleados (elEconomista
América, 2020).

Tasa de interés promedio anual de créeditos en soles a
empresas
35,00% 32,62%
30,00%
25,00%
20,00% 17,93%
15,00%

10,00% B, 70%

5,81%
0,005
Microempresas  Peguefas empresas Medianas empresas Grandes empresas  Coorporaciones

Tasa de interés obtenido del 585 del 2020

B Microempresas B Pequefias empresas ® Medianas empreszas B Grandes emprezas © Coorporaciongs

Figura 1. Tasa de interés promedio anual en el Perl para empresas
Elaborado por: los autores

La investigacion esta desarrollada en base a las
Pymes, que son clientes de la empresa Sociedad de Explotacion de Redes
Electronicas y Servicios de Pert (SERES Peru), cuya zona de influencia
principal se encuentra en Lima. Las Pymes independientemente del servicio
adquirido, confian en SERES Peru para la entrega a la SUNAT de los
documentos que contienen el resumen de la facturacién electronica en un

archivo digital.

Las Pymes tienen un problema muy critico puesto
gue, aunque muchas se crean cada afio en el pais, son emprendimientos
con una gran probabilidad de quebrar, mas aiun en medio de la emergencia
sanitaria mundial que hoy se afronta. EI Comercio (2018) con informacién

obtenida del INEI, indica que a pesar de haberse creado mas de 70 mil
20



empresas, se cerraron 45 mil en el Ultimo trimestre de 2018. ElI mayor
namero de baja de empresas se presentd en la provincia de Lima, que
representd el 53.1% del total. Le siguen los departamentos de Arequipa
(4.8%), La Libertad (4.3%), el Callao (3.9%) y Cusco (3.2%).

Porcentaje de empresas que quiebran en el Perd por provincia

mLima mArequipa = Lalibertad wmElCallac = Cusco

Figura 2. Porcentaje de empresas que quiebran en el PerQ por provincia
Elaborado por: los autores

La empresa SERES Peru cuenta con 123 clientes,

de los cuales 53 son Pymes.

Pymes clientes de Seres Peru

53

2019 2020

W 2015 w2020

Figura 3. Grafico de cantidad de Pymes clientes de SERES Peru
Fuente: SERES Peru, 2020
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Estas 53 Pymes pertenecen a distintos rubros, los

cuales se muestran en el siguiente grafico:

Cantidad de Pymes segun su rubro

2
1 I 1
1
| l
W Mantenimiento maquinarias alimenticias
Turismo
Venta por mayor productos de bafio
M Venta de Vehiculos automotores
H Exploracion y Produccion de petroleo
W Venta de tubos y conexiones de aceroy cobre

W Venta de herramientas

m Venta productos textiles

5

4
3 3 3 3
2
1 1 1 1 1 1 1 1 I 1
Venta de productos alimenticios m Venta de productos de seguridad
Venta de tuberias y conexiones de PVC M Fabrica de materiales autoadhesivos
N Venta por menor magquinaria de construccion M Venta por mayor productos minerales
Funeraria B Elaboracion y conserva de pescado
Venta de sw B \enta de productos de proteccion para el empleado
N Inmobiliaria M Venta de material y equipo medico
B Venta de articulos de seguridad e higiene industrial Venta de plastioos
m Venta de productos para aseo persoenal m Servicio de despacho de mercaderia

Figura 4. Gréfico de Pymes clientes de SERES Peru por rubro

Fuente: SERES Peru, 2020

Ademas, con la intencidon de conocer la situacion

de estas Pymes, sus problemas y su disposicion para utilizar esta soluciéon

de inteligencia de negocios, se las encuesté (Ver anexo Il). Como resultado,

se obtuvo que 26 Pymes cuentan con area de marketing.

¢ Como calificaria su area de marketing?

Regular

Pesima

Mo tengo area de marketing
MWala

Excelente

Buena

I =

2
Wy
. 2

I S

I =

0 5 10 15 20 25 30

Figura 5. Grafico de cantidad de Pymes con area de marketing

Elaborado por: los autores
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Por otro lado, de las Pymes que no cuentan con
area de marketing, solo 4 de ellas indican que todos sus empleados tienen

conocimientos de marketing.

De no tener area de marketing, iTiene usted o sus
empleados conocimientos de marketing?
Todes N 4
Tengo area de marketing [ o
Pocos N 7
Minguno [N -
Algunos I 10
a 5 10 15 20 25

Figura 6. Gréfico de cantidad de Pymes sin area de marketing con empleados
que poseen conocimientos en marketing
Elaborado por: los autores

Ademas, 32 Pymes estan de acuerdo que la
solucién de Bl (servicio) les ayudara a poder tomar mejores decisiones

tacticas para incrementar sus ventas.

¢ Cree usted que este servicio lo ayudara a poder
tomar mejores decisiones tacticas para incrementar

las ventas?

35 32
30
25
20 18
15
10

5 3

0 I

No Probablemente Si

Figura 7. Grafico de cantidad de Pymes que confian en la solucién de BI
Elaborado por: los autores

Las Pymes, en la encuesta realizada, han dicho

gue desean visualizar los siguientes graficos en los reportes:
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Graficos que desean ver las Pymes
30

25

27
19
I |
4
I :
. [] ]

Ingresos x Ventas Productos mas Clientes mas Facturas emitidas Inventario
vendidos frecuentes

Cantidad de Pymes
[=} = [
5] n <3

(0]

Figura 8. Gréficos que desean ver las Pymes
Elaborado por: los autores

Por ultimo, 29 de las 53 Pymes encuestadas
indican que la planificaciéon en el tema de ventas la realizan dia a dia y no
con tiempo como deberia ser.

éSus planificaciones para las ventas son

del dia a dia o es con tiempo?

35

30 258

25

Con tiempo Dia a dia

Figura 9. Grafico de cantidad de Pymes que realizan al dia su planificacion de
ventas
Elaborado por: los autores

Mencionando el tema de ventas, se muestran dos
ejemplos de los datos del historial de ingresos por ventas de empresas
cuyos productos son de cuidado personal y alimentos, las cuales son

clientes de las Pymes objetivo de este proyecto.
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Ingresos por ventas de productos de Cuidado Personal del
Mes de Enero

SUPERMERCADD VILLA I 16552, 34
SUPERMERCADO VICTORIA DN 2453,01
SUPERMERCADOD SANTILLAN I 7464,51
SUPERMERCADO PREPARADO DN 194697
SUPERMERCADC FINO I 4825
MINIMARKET SOFA @ 785
MIMIMARKET FLORIDA mE 685
BOTICASALUD PARA TODOS N 305138
BOTICA CUIDAMOS DI 5608,97
o 2000 4000 B000 B000 10000 12000 14000 16000 1B000

Ingresos por ventas en soles

Figura 10. Grafico de historial de ventas de productos del cuidado personal
Fuente: SERES Peru, 2020

Ingresos por ventas de productos Alimenticios del
Mes de Mayo

SUPERMERCADO VILLA IS 4069,47
SUPERMERCADO VICTORIA mmmmm 2074,58
SUPERMERCADC SANTILLAN I 7151,63
SUPERMERCADC PREPARADD I 16610,67

SUPERMERCADC FIND mmmmm 1549,65

MIMIMARKET FIDEL I 4107,17
ESTACION PEREZ I 7633,05

CLINICARODRIGUE I 15565

0 2000 4000 6000 8000 10000 12000 14000 16000 18000

Ingresas por ventas en soles

Figura 11. Grafico de historial de ventas de productos alimenticios
Fuente: SERES Peru, 2020

Una vez identificados los factores que afectan a
las Pymes, las causas que pueden generar esto, son: “la falta de un plan de
negocios, la falta de gestion de indicadores, la falta de mejora continua y la

falta de analisis de riesgos y prevencion de estos.” (Paulise, 2015, pag. 8)

En base a lo antes expuesto, se establecieron
criterios para la determinacién de dos posibles soluciones, estas soluciones
fueron: el desarrollo de un sistema CMR y la creacién de un sistema de
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inteligencia de negocios con informacién acerca de la facturacion electronica
de los clientes. Después, se realizé una tabla con puntajes del 1 al 5 sobre la

importancia de cada criterio creado.

Tabla 1. Intensidad de la importancia de los criterios
Intensidad de la
importancia

Definicién Explicacion

Dos actividades contribuyen
igualmente al objetivo

La experiencia y el juicio estdn
2 Importancia moderada moderadamente a favor de una
actividad sobre la otra.

La experiencia y el juicio estdn
3 Importancia fuerte fuertemente a favor de una
actividad sobre la otra.

La experiencia y el juicio estdn muy
fuertemente favorecidos y su

1 Igual Importancia

4 Importancia muy fuerte . .
P y dominio ha sido demostrado en la
practica.
. Es mdxima la importancia de una
5 Importancia muy extrema

actividad sobre la otra.
Elaborado por: los autores

Luego, se agrego el puntaje a cada criterio, con el
fin de determinar la solucion mas eficiente. Los criterios fueron presentados
por casillas de colores distintos, de tal manera que en la Tabla 2 se aprecia

lo siguiente:

— Casillas celestes: Corresponden a la calificacion otorgada por los
autores, de un indicador frente a otro.

— Casillas naranjas: Corresponden a la calificacidon otorgada por los
autores, de un indicador frente al mismo.

— Casillas cremas: Corresponden al inverso de la calificacién otorgada
por los autores, de un indicador frente a otro.

— Casillas verdes: Corresponden a la sumatoria por indicador de cada

columna.
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Tabla 2. Criterios para determinar la solucion

A , Nimero de
personas
1

0.25 0.50 0.20
0.33 0.25 0.25

Sostenibilidad 4 3 _ 3 0.25
Tecnologias 2 4 0.33 - 5

personas
Elaborado por: los autores

Después, se realizd la matriz normalizada, donde
las casillas son iguales a la division de ellas entre la sumatoria de su
columna. Una vez terminado el calculo anterior, se calculé el promedio por

indicador.

Tabla 3. Promedio por indicador

Numero Promedio
Criterios Eficiencia Sostenibilidad Tecnologias de por
personas indicador

0.077 0.077 0.042 0.101 0.030 0.065

Eficiencia 0.077 0.077 0.056 0.051 0.037 0.060

Sostenibilidad [EN0Re]0}:] 0.231 0.169 0.606 0.037 0.270
Tecnologias 0.154 0.308 0.056 0.202 0.746 0.293

Nimero de
personas

0.385 0.308 0.677 0.040 0.149 0.312

Elaborado por: los autores
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Luego, los promedios por indicador se convirtieron
en el peso por indicador.

Tabla 4. Peso por indicador

Criterios Peso por indicador

0.065

0.060

Sostenibilidad 0.270
Tecnologias 0.293
Numero de personas 0.312

Elaborado por: los autores

Una vez calculados los pesos y analizada la
situacion problematica en torno a la mejora de la toma de decisiones de
marketing, se propusieron dos alternativas de solucion. Estos criterios,
fueron valorados por su importancia del 1 al 5, siendo 1 el menos importante
y 5 el mas importante.

Tabla 5. Peso por alternativas de solucion
Alternativa 1

Sistema de inteligencia de

negocios con la informacién Sistema CRM

de la facturacion
Eficacia 0.065 4 3
Eficiencia 0.060 4 3
Sostenibilidad 0.270 4 3
Tecnologias 0.293 3 2
Numero de 0312 4 2
personas
Impacto en el

1.000 3.707 2.395

proyecto

Elaborado por: los autores

Como se puede apreciar la alternativa 1 “Sistema
de inteligencia de negocios con la informacion de la facturacion”, es la
alternativa que muestra un mejor resultado para su eleccidén, a comparacion

de la alternativa 2 “Sistema CRM”.



1.2 Definicién del problema
Se aprecia que las pequefias y medianas
empresas, clientes de SERES Perq, no tienen procedimientos formales para
la toma de decisiones de marketing y presentan un alto riesgo de cierre por
el cambio de modelo de negocios debido a la emergencia sanitaria (Ver

anexo ).
1.3 Formulacion del problema

a) Problema principal
¢,Como ayudar a las pymes clientes de SERES Peru para mejorar la

toma de decisiones de marketing?

b) Problemas especificos
— ¢Como utilizar los datos de ventas para crear una ventaja competitiva
en SERES Peru y sus clientes?
— ¢Como utilizar las variables y la informacién relacionada para la toma
de decisiones de los clientes de SERES Peru?
— ¢Qué recomendaciones pueden ser las adecuadas para los clientes
Pymes de SERES Peru?

1.4 Objetivos de la investigacion

a) Objetivo general
Desarrollar una solucién de inteligencia de negocios con la informacion de
la facturacion junto con la interfaz de recomendaciones automaticas para

la mejora de la toma de decisiones sobre marketing.

b) Objetivos especificos
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— Aplicar la técnica de clustering mediante la herramienta Power BI,
para utilizarla en el andlisis de datos y crear gréficos en base a estas
agrupaciones.

— Generar reportes de andlisis de ventas mediante la herramienta
Power Bl basados en las variables e indicadores de cada empresa.

— Generar recomendaciones automaticas en base a la situacion actual
de la empresa usando el lenguaje de programacion Java y la
plataforma Heroku.

1.5Importancia de la investigacion

La facturacion electrénica cada vez va cobrando
mas importancia en el Perq, y la posibilidad de extraer informacion de esta

actividad, puede convertirse en un conocimiento muy Uutil.

En este proyecto, los principales beneficiarios
fueron las 53 Pymes clientes de la empresa SERES Peru, pues el disefio de
analisis de datos permitio crear graficos estadisticos que ordenaron la
informacion de manera que las areas de marketing de estas empresas

pudieron utilizarla de forma provechosa en la toma de decisiones.

Entre los beneficios para las empresas estan el
dinero y el tiempo. El dinero, porque las Pymes pudieron incrementar sus
utilidades al utilizar la informacién de sus comprobantes electronicos para
tomar decisiones correctas en su crecimiento y dar una respuesta al
dinamico comportamiento del mercado con resultados beneficiosos, y asi
evitar posibles pérdidas y alcanzar la estabilidad economica. El tiempo,
porque las Pymes mediante los gréficos estadisticos obtenidos por el
analisis de datos, estuvieron en capacidad de saber y predecir el

comportamiento de sus clientes, asi como crear campafias de marketing y
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disminuir el tiempo que lleva captar, fidelizar y evitar futuras bajas de

clientes.

1.6 Viabilidad de la investigacion o presupuesto

1.6.1Viabilidad operativa
El proyecto se afronté con dos recursos
humanos, los cuales cubrieron los roles determinados y las diversas
funciones segun requerimiento del proyecto. Las diversas etapas que
constituyeron el desarrollo del proyecto estuvieron reforzadas por la
experiencia profesional de los recursos responsables, estos aseguraron

la obtencidn de los objetivos planteados.

Tabla 6. Viabilidad operativa

Rol Nombre
Programador Jr. Cardenas Panez, Luis
Analista de Informacion Jr. Bardales Prialé, John

Elaborado por: los autores

1.6.2 Viabilidad técnica
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Se contd con las caracteristicas técnicas que
permitieron cumplir los objetivos establecidos, estas se dividieron en

requerimientos del software y del hardware, tal como se muestran en las

tablas 7 y 8.
Tabla 7. Requerimientos del software
Software Funcidn
. . Utilizado para realizar el proceso de
Visual Studio 2017 extracciéon de datos del Data Mart.
SQL Server 2017 Utilizado para el disefio del Data
Edicion standard — servidor + CAL Mart.
Power B Desktop Utilizado para gelngrar los gréficos
estadisticos.
Plataforma utilizada para habilitar el
Heroku . ,
sistema via web.
Elaborado por: los autores
Tabla 8. Requerimientos del hardware
Hardware Funcién
Laptop Intel Core i7 8GB RAM -1TB Disco duro Utilizada para el desarrollo del sistema.

Elaborado por: los autores
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1.6.2 Viabilidad econ6émica

A continuacion, de la figura 12 a la 21, se detalla la viabilidad econémica del proyecto.

Lingreso
Empresa Seres Pery Pymes(Objetive de estudie]  Otras Empresas
1 53 70
Afiol Afio2 Afio3 Afiod Afio5
Unid vend 123 148 177 213 255
Precio 5/ 24000 §/ 24000 5/ 24000 §/ 4000 5/ 24000
Ingreso 5/ 1852000 §/ 3542400 §/ 4150880 5/ 5101056 5§/ 6121267
Figura 12. Ingreso del proyecto
Elaborado por: los autores
2.Costo Operativo
Afiol Afio2 Afio3 Afiod Afio5
Material Directo s/ 3,418.05 S/ 341805 §/ 3,418.05 8/ 341805 §/ 3,418.05
Mano Obra 5/ 22,320.00 5/ 22,320.00 8/ 22,3000 8/ 22,320.00 8/ 22,320.00
Cvtas s/ 25,738.05 &/ 25,738.05 &/ 25,738.05 5§/ 25,738.05 &/ 25,738.05
GA(f) s/ -8 -8 -y -8
Gv(f) s/ -5 -8 -y -8 -
Comision ventas s/ 1,033.20 §/ 1,239.84 8/ 1487.81 8/ 1,785.37 8/ 2,142.44
Gts Operativo 5/ 1,033.20 §/ 1,239.84 §/ 148781 9§/ 1,785.37 §/ 2,142.44
Casto Operativo s/ 26,7715 5§/ 26,977.89 5/ 27,2586 8/ 2752342 5/ 27,880.49

Figura 13. Costo operativo del proyecto
Elaborado por: los autores
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3.Inversion Inicial

Servidor s/ 7,134.56
Temeno 5/ -
Laptop g 2,789.00
Activa Tangible g 992396 (apacitacion del Personal &/
Activo Intangible 5
Cap Trab Inicial
Afin 0 Afiol Afiol Afiod Afiod Afios
Stock|Cap Trab) 5/ 5/ BO1T5 | 9 899283 | 9/ 90758 | 3/ 917447 | 5/ 9,293.50
Variac(Cap Trab) 5/ 91T |5/ 5888 |5/ 8155 | 5/ 919 |5/ 11302 |5/ :
Cap Trab Inicial g BoB.75
Incrementales s/ 369.75
Recup Cap Trab s/ 829350
Activa Tangible g 9,023.96
Activo Intangible g -
Cap Trab Inicial s/ 8,923.75
Incrementales 5/ -
Inversion Inicial g 1884771
Figura 14. Inversion inicial del proyecto

Elaborado por: los autores

4.Depreciacion anual
Afiol Afio2 Afio3 Afiod Afio3

Deprec(Servidor) s/ 142699 5/ 14269 §f 14269 §f 142699 5/ 1,426.99
Deprec(Terreno) s/ s/ s/ 5 g/
Deprec{Laptop) 5/ 657.25 5/ 657.35 5/ 697.25 5/ 657.25 5/
Deprec(T) s/ 144 5/ 2144 5/ 2144 §f 2144 5/ 1,426.93

Figura 15. Depreciacion anual del proyecto

Elaborado por: los autores
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5.Amortiz Anual

Afiol Afio2 Afio3 Afiod Afio3
Amortiz Anual 5/ 5/ B 5/ Ei
Figura 16. Amortizacién anual del proyecto
Elaborado por: los autores

6.Valor Residual

valor Libros(Servidor) s/ -

Valor Libros(Terreno) s/ 1,600,000.00

Valor Libros{Laptop) 5/ -

Valor Libros(T) s/ 1,600,000.00

Valor Comercial(Servidor) s/ 28,000.00

Valor Comercial(Terreno) s/ 1,681,824.21

Valor Comercial(Laptop) s/ 4,000.00

Valor Comercial(T) s/ 1,713,824.21

Valor Comercial(T) s/ 1,713,824.21

(valor Libros [T]} -5/ 1,600,000.00

Utilidad AIR s/ 113,824.21

(IR) "5/ 33,578.14

Utilidad Neta s/ 80,246.07

Valor Libros(T) 'Sf 1,600,000.00

Valor Residual s/ 1,680,246.07

Figura 17. Valor residual del proyecto
Elaborado por: los autores
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7.Cronograma de Pagos

% Valor
TEA 0.13 Inv Inicial ——*Prestamo 01§ 188477
n{afios) 1y BT
Cuota 5 £33.65 T+ patimonio 03 5 16,362.54
#luota Situacion Inicial Amortiz Deuda Interes Cuota Situacion Actual

0y 188477 8/ -8 - g 5/

1y 18T g eE3 8 w50 8 B33.65 8/ 149614

1y 149604 5/ 13015 19450 & 63365 8/ 105659

1y 105699 5/ 62 g 13741 8 63365 8/ 560.75

45 56075 8/ 56075 8/ 9 5 633.65 -8/ 0.00

Figura 18. Cronograma de pagos del proyecto

Elaborado por: los autores
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8 Flujo de Caja Integrado

Afio 0 Afiol Afinl Afio3 Afiod Afio5

Ingreso 5/ 5/ 95000 §/ 3542400 §/ 4250880 5/ 5101056 §/ 6171267
[Ovts) 5/ 5/ 2573805 -5/ 2573805 -5/ 2573805 -5/ 2573805 -5/ 2573805
Utilidad Bruta 5/ ] 378195 ' 5/ 968595 ' 5/ 1677075 |5/ 5515 3547462
GA) 5/ 5/ 5/ 5/ 5/ 5/

[GY) 5/ -5/ 1033.20 -§/ 123984 -8/ 148781 -8/ 1,785.37 -§/ 214244
(depreciacion) 5/ 5/ 112424 -5/ 112424 -5/ 112424 -5/ 112424 -5/ 142699
{amortizacion anual) 5/ 5/ 5/ 5/ 5/ 5/

Utilidad Operativa 5/ 5/ 62451 § 631187 5§/ 1315870 §/ 7036290 §/ 31905.19
[IR) 5/ 5/ 1833 -5 186485 -5/ 388181 -5/ 630206 -5/ 941203
Utilidad Neta 5/ 5/ a0 3 445691 5/ 5,768 5/ 1506084 5/ 1249316
depreciacion 5/ 5/ 11428 5/ 11428 5/ 11428 5/ 11428 5/ 142699
amortizacion anual 5/ 5/ 5/ 5/ 5/ 5/

F.C Operativa 5/ 5/ 156451 5/ BEL1E S/ 1040013 §/ 1718508 §/ 13820.15
[activo tangible) 5/ 99239 §/ 5/ 5/ 5/ 5/

(activo intangible) 5/ 5/ 5/ 5/ 5/ 5/

[variac Cap Trab] 5/ BA3T5 -5/ 6888 -5/ 8266 -5/ 59,19 -5/ 1802 § .
recup Cap Trab g/ -y g/ g/ g/ g/ 9,293.50
valor residual 5/ 5/ 5/ 5/ 5/ 5/ 1,680,246.07
F.CInversion 5/ 1884771 5/ 6888 -5/ 8266 -5/ 99.19 -5/ 1902 §/ 1,689,539.57
(C Oportunidad) 5/ 5/ 5/ 5/ 5/ 5/

F.C.Economico -5/ 1884771 &/ 249564 &/ 649850 &/ 1130184 5/ 17.066.06 5/ 1,713,458.72
Prestamo 5/ 188477 &/ 5/ 5/ 5/ 5/

{amortizacion deuda) 5/ 5/ 38863 -5/ 43915 -5/ 29524 -5/ 56075 5/

[interes) 5/ 5/ 1500 -5/ 19450 -5/ 13741 -5/ 7% 5

Escudo fiscal 5/ 5/ B 5§ 5738 5/ N5 5 R

F.CFinanc 5/ 1696294 5/ 193827 g 591173 5 1070882 5/ 1645392 3 171345972

| Figura 19. Flujo de caja integrado del proyecto

Elaborado por: los autores
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S.VANE y TIRE

COK
02
VAME &f £91,116.50
Interpretacion VAME=D e acepta el proyecto
TIRE 155.32%
Interpretacion TIRE=D.2

32 acepta el proyecto
Figura 20. VAN y TIR econdmico del proyecto
Elaborado por: los autores

10.VANF y TIRF

WALCC
0.193

VANF s/ 712,290.82

Se acepta el proyecto con el
Interpretacion VAMNF=D financiamiento externo
TIRF 160.16%

Se acepta el proyecto con el
Interpretacion TIRF=D.18

financiamiento externo
Figura 21. VAN y TIR financiero del proyecto
Elaborado por: los autores
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1.7 Alcances

A continuacion se presentan los aspectos mas

importantes que se tomaron en cuenta en esta investigacion.

a)

b)

f)

El objeto de estudio de la investigacion son las Pymes clientes de la
empresa SERES Peru.

La informacion usada para el andlisis fue obtenida de los datos del
proceso de facturacion electronica de la Pymes.

El desarrollo de la investigacién se realizé bajo la metodologia Hefesto.
El producto de la investigacion fue un prototipo de software.

La investigacion estuvo alineada a las politicas de confidencialidad de
SERES Peru.

Se buscOd mejorar la eficiencia y confiabilidad de los reportes y su

entendimiento por parte de la Pymes.

1.8 Limitaciones del estudio

A continuacion, se presentan las limitaciones que

fueron consideradas para establecer los objetivos de este proyecto.

a)

b)

4 meses a partir del 1 de mayo del 2020, fue considerada una limitacién
de tiempo.

Los datos que requeria el proyecto eran confidenciales, por lo tanto,
estaban sujetos a la autorizacion del Director Operativo.

Los graficos estadisticos generados por el Power Bl dependian de la
banda ancha de internet de la empresa.

La estructura de la base de datos de facturacion que se utiliza para
extraer la informacion era confidencial.

Con respecto a la data historica de los clientes Pymes de SERES Perd,
solo se tuvo acceso a los registros de los afios 2019 y 2020, por un tema

de confidencialidad.

39



CAPITULO Il
MARCO TEORICO

2.1 Antecedentes de la investigacion
En esta investigacion, se revisaron 5 tesis
nacionales como antecedentes, estas investigaciones sirvieron para
complementar los conocimientos de las herramientas que se utilizaron en la

investigacion.
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a) Andlisis, disefio e implementacion de Data Mart de ventas para optimizar

b)

la toma de decisiones en una mediana empresa de Lima — Tesis de
Michael Efrain Dianderas (2018)

En esta investigacion se elabor6 un Data Mart, con las herramientas
SQL Server y visual estudio, partiendo del diseifio de un modelo estrella
para el andlisis de las ventas por cada ejecutivo de la empresa y detalle
por tipo de producto de venta; con este proceso se demostré6 como el
area de ventas mejora considerablemente con la informacion obtenida
de los reportes, se optimizé el tiempo de validaciéon de datos y se generd
gran satisfaccion a nivel del usuario.

La investigacion sirvid para conocer mas sobre el disefio de un modelo
estrella en el administrador de base de datos SQL Server, y es

justamente ese modelo el que se aplicé en este proyecto.

Implementacioén de una herramienta de Inteligencia de Negocios para
mejorar el proceso de toma de decisiones financieras — Area de ventas
— en Eknowledge Group S.A.C. — Tesis de Pefa y Cabrea (2018)
Mediante la implementacion de herramientas de Bl (SQL Server y
Power BI) en la extraccion de datos de transacciones diarias realizadas
en las tomas de decisiones financieras, desarroll6 un Data Mart que
brinda alta disponibilidad de los reportes con datos mas detallados y
precisos de las ventas. De esta forma la empresa Eknowledge Group
S.A.C. pudo analizar de una manera mas rapida la informacion y
decidir el momento adecuado para la toma de decisiones de venta.
Esta investigacion de tesis sirvid para conocer mas sobre la extraccion
de los datos con la herramienta SQL Server, y esta informacion se

aplicé en el andlisis predictivo de este proyecto.
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c)

d)

Disefio e implementacion de un Data Mart para la mejora de toma de
decisiones en la gestién de proyectos de PROMPERU — Tesis de Rall
Adolfo Caballero (2019)

En esta tesis se plante6 el disefio y la implementacién de un sistema de
coleccion de datos en el Departamento de Programas y Proyectos
Multisectoriales de PROMPERU, se analizé especificamente el impacto
gue genera un sistema que carece de reportes o algliin medio para extraer
informacion, asimismo, se elaboré el modelo estrella para la posterior
creacion del Data Mart. Finalmente, se gener6 un Dashboard y se
configuraron los accesos para los empleados de la empresa, a partir de
ese momento la empresa puedo revisar sus reportes en linea en cualquier
dispositivo, y con ello se incrementé la productividad en la realizacion de
los procesos y se mejor0 el desempefio en cuanto a la toma de
decisiones.

Esta investigacion de tesis sirvio para saber como realizar un Dashboard

o interfaz capaz de mostrar los reportes a los usuarios.

Andlisis de datos para la toma de decisiones con el uso de tableros de
control aplicado a los registros de ventas digitales de un e-commerce en
la Universidad de Las Américas — Tesis de Ango Yanacallo (2020)

En esta investigacion se analizaron los datos de las operaciones digitales
de una Pyme de retail con la intencién de identificar comportamientos de
compras y mejorar el proceso de control de fraude para mejorar la toma
de decisiones gerenciales. En consecuencia, se disefié un Data Mart con
la ayuda de la herramienta SQL Server y el disefio de un cubo OLAP para
analizar los datos. Ademas, se utiliz6 la técnica de clustering para
identificar los patrones de comportamiento de los clientes. El estudio
demuestra que, al implementar la técnica de clustering e identificar los
patrones de comportamiento de compras, disminuye el indicador de

fraude a base de las cantidades de ventas mensuales.
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Las conclusiones acerca de los patrones de clustering sirvieron a esta
tesis porque hicieron mas sencilla la identificacion de los mismos en las

ventas de la Pyme tomada como caso de estudio.

Modelo de inteligencia de negocio para la toma de decisiones en la
empresa San Roque S.A. — Tesis de Omar Antonio Sanchez (2014)

En esta tesis se analizaron los problemas en el proceso de toma de
decisiones en el area de ventas de la empresa San Roque, se resalto la
insuficiente informacion en la administracion y la excesiva demora en la
toma de decisiones. En consecuencia, se disefi6 un Data Mart y el cubo
para el andlisis de un gran volumen de informacién de ventas, en conjunto
con la herramienta Pentaho, que se encargl de la visualizacion de la
informacion. El estudio demostro que, al implementar la solucién de Bl, se
redujo el tiempo en la formulacion de propuestas relacionado con las
ventas y promociones de los productos en las reuniones, el tiempo de
respuesta en el analisis de estas y su posterior aprobacion.

Esta investigacion de tesis sirvié para entender el impacto que provoca
una solucién de inteligencia de negocios sobre las decisiones de ventas y

marketing.

2.2 Bases teodricas
2.2.1Toma de decisiones

La toma decisiones es de vital importancia

en la jerarquia gerencial de la empresa, pues rige el rumbo que tomara la

organizacion para superar los obstaculos de mercado y a sus competidores.

La toma de decisiones en la organizacion representa la accion
directiva desde la perspectiva de la gerencia estratégica, con la
finalidad de fijar el rumbo hacia los objetivos empresariales y

sobre el posicionamiento en el mercado, asi como de las
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operaciones de los negocios en todos los &mbitos de la
organizacion. (Chacin, 2010, pag. 13)

Por otro lado, en torno a la toma de decisiones,
estos pueden clasificarse en distintos grupos. Moya & Sanchez (2018)
sefalan: “Los grupos se dividen en toma de decisiones programables, que
consisten en situaciones definidas, de naturaleza rutinaria y repetitivas. Y, no
programables, caracterizados por problemas llenos de incertidumbre, poco

repetitivos y complejos de resolver” (pag. 8).

2.2.2 Empresas con productos estacionales
Son empresas cuyos productos generan
mayor demanda durante una época concreta del afio. Sin embargo, eso no
significa que el resto del afio no realicen ninguna actividad o desperdicien el
tiempo, sino una oportunidad para que puedan mejorar sus productos y
servicios, con el fin de anticiparse a las necesidades de los clientes

(Interempresas Media, 2020).

Una excelente manera de anticiparse a
cualquier problema dentro de la organizacion es analizar el comportamiento
del negocio. De esta manera, determinando los picos de demanda y sus
variaciones para poder gestionar sus almacenes y prepararlos para la
rotacion de productos durante las temporadas de mayor afluencia de

pedidos de sus productos (Finacoteca, 2019).

2.2.3 Promociones
Las promociones son de vital importancia

en la presentacion de un producto hacia el publico. Komiya (2019) afirma:

44



“Las promociones son una herramienta para dar a conocer la existencia del
producto mediante publicidad, ofertas, cupones o la interaccion directa con el

comprador mediante una vendedora”.

Ademas, funciona gracias al analisis del
hébito de consumo de los clientes de la empresa. Peru Retail (2020) afirma:
“En la atencién del consumidor recae toda la atencién para persuadirlo o
motivarlo a comprar la mercancia; trayendo como beneficio mantener viva la

imagen del producto, incrementar las ventas y fidelizar a los consumidores”.

2.2.4 Fidelizacion de clientes
Es un proceso importante para evitar la baja
de clientes del servicio proporcionado por la empresa. La fidelizacion
consiste en lograr la lealtad del cliente con la empresa, mediante estrategias
de marketing, con el objetivo de conseguir que este siga comprado los

productos de la empresa o consumiendo sus servicios (Inboundcycle, 2017).

Por otro lado, para facilitar a la empresa la
aplicacion del proceso de fidelizacion de clientes se utilizan estrategias.
Estas consisten en conocer a tus clientes, mantener el contacto con ellos,
adaptarte a sus necesidades, ganarte su confianza y evitar que la relacion

con la empresa se enfrie (Tomas, 2019).

2.2.5 Estrategias de marketing
Las estrategias de marketing buscan lograr
los objetivos comerciales de la empresa y estas se dividen en catera de
producto, segmentacion y posicionamiento. Estas clasificaciones son
explicadas por el Ing. Roberto Espinosa a través de su sitio web
Robertoespinosa.es el 2015. Sus explicaciones se han tomado como
referencia para presentar las siguientes divisiones de las estrategias de

marketing:
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e Estrategia de cartera. Consiste en priorizar la inversion en nuestros
productos mas rentables, de tal manera que decidamos trabajar con
estos de manera individual o agruparlos con otros productos (Espinosa,
2015).

e Estrategia de segmentacion. Consiste en identificar los clientes
potenciales y sus diferentes necesidades, con el objetivo de ofrecer una
propuesta de valor que se adapte a estas (Espinosa, 2015).

e Estrategias de posicionamiento. Consiste en entender el contexto
actual de la empresa, con el fin de conocer el espacio que ocupa nuestro
producto en la mente de los consumidores frente a nuestros

competidores (Espinosa, 2015).

2.3 Bases Conceptuales
2.3.1Data Mart
El Data Mart, utilizado para el analisis de
datos, es un conjunto de datos dinamicos que posee la mayor granularidad

posible y es presentado en un modelo dimensional (Kimball, 2013).

Asimismo, se puede decir que un Data Mart
es un conjunto de transacciones estructuradas para la consulta y el analisis

de grandes cantidades de datos (Salvador, 2016).

En su definicion mas sencilla, un Data Mart
esta ligado a un area de la organizacion, posee informacion especifica y se
caracteriza por: ser poblado por usuarios finales, permitir su actualizacion

constante, tener informacion detallada y escalable (Hernandez, 2012).

El Data Mart puede ser de dos tipos: OLTP
(procesamiento de transacciones en linea), que gestiona la modificacion de
base de datos y realiza consultas simples; y OLAP (procesamiento analitico
en linea), que permite realizar consultas complejas y extraer datos para ser
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analizados, es justamente el resultado de ese analisis el que favorece la

toma de decisiones de una empresa (PC Solucién, 2018).

2.3.2Modelo de bases de datos
multidimensionales
Entre los modelos de bases de datos se
pueden encontrar dos diferentes variantes de modelamiento que han sido
clasificados por varios autores, en esta investigacion se citan textualmente
las definiciones de modelo Estrella y modelo Copo de Nieve, realizadas el
2007 por el cientifico de datos, Josep Curto, en su blog josepcurto.com.

a) El modelo Estrella, es el que se utilizé6 en el proyecto, consta de una
tabla central de "Hechos" y varias "Dimensiones”, incluida una dimensién
de "Tiempo".

La arquitectura del modelo estrella consiste en estructurar la
informacion en procesos, vistas y meétricas recordando a una
estrella. A nivel de disefio consiste en una tabla hechos en el
centro y una o varias tablas dimension por cada dimension de
analisis que participa de la descripcién de ese hecho. (Curto,
2007)

b) El modelo Copo de Nieve, en este modelo la tabla de hechos deja de
ser la Unica relacionada con otras tablas, puesto que existen otras tablas
gue se relacionan con las dimensiones y que no tienen relacion directa
con la tabla de hechos.

El modelo Copo de Nieve es un esquema de representacion
derivado del esquema estrella, en el que las tablas de
dimension se normalizan en multiples tablas. Por esta razon, la
tabla de hechos deja de ser la Unica tabla del esquema que se

relaciona con otras tablas. (Curto, 2007)
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2.3.3 Clustering

El clustering es una técnica de agrupamiento
de datos que guardan cierta relacién entre ellos. En el sitio web Conecta
Software (2020) se puede leer textualmente acerca del clustering, lo
siguiente: “es una técnica utilizada en mineria de datos (dentro del area de la
Inteligencia Artificial) para identificar de forma
automatica agrupaciones (clusteres) de elementos de acuerdo con una
medida de similitud entre ellos. Esta técnica también se conoce
como segmentacion.” Es decir, el clustering es una técnica para reconocer

clusteres que son homogéneos en ciertos aspectos.

Ademéas, para su correcto desarrollo, es
recomendable normalizar los datos y tener establecidas las variables; pues
al ser un aprendizaje automatico no supervisado, implica que no es capaz de
mantener la relacion existente entre los datos de entrada y de salida
(Martinez, 2020).

2.3.4 Enfoques de disefio
Al disefiar una solucibon de Data Mart y
dependiendo de los requisitos del proyecto, se tienen dos principales
enfoques de disefio que se pueden escoger segun su adaptabilidad al
escenario de la solucion. Estos enfoques han sido propuestos por el Ing.
Vithal Sampagar a través del sitio web de la empresa DWGEEK.COM en el
2018. Se han tomado textualmente las definiciones de Sampagar sobre top-

down y bottom-up y se presentan a continuacion:

a) Top — Down. “Consiste en disefiar primero el almacén de datos y luego
el Data Mart se construye sobre este almacén. Los datos se extraen de
diversos sistemas de origen y son validados para asegurar que sean

precisos y correctos” (Vithal, 2018).
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b) Bottom - Up. “Consiste en crear primero los Data Marts para
proporcionar informes y analisis de un proceso especifico. Basicamente,
este enfoque se basa en que los Data Marts se cargan directamente con
la informacién de los sistemas de origen” (Vithal, 2018).

2.3.5 Metodologia Hefesto
El Ing. Ricardo Bernabeu explicé los 4 pasos
fundamentales de la metodologia Hefesto en su libro Metodologia Hefesto
del 2010, esta obra es considerada de las mas didacticas en el estudio de
las fases metodoldgicas de Hefesto, por ese motivo se ha tomado como

referencia para presentar las siguientes definiciones:

Paso 1 - Andlisis de requerimientos: consiste en el reconocimiento de los
requerimientos del cliente, al identificar estas necesidades se esta
estableciendo la problematica. A las necesidades identificadas se le debe
agregar indicadores para que al final se genere un modelo conceptual
(Bernabeu, 2010).

Paso 2 - Analisis de datos. Se definen los indicadores, se identifica la
relacion que existe entre el modelo conceptual y el modelo entidad relacion
de tus datos. (Bernabeu, 2010).

Paso 3 - Modelo légico del Data Mart. En este paso se disefian las tablas
dimensiones, la tabla hechos y las jerarquias para poder armar el modelo
estrella (Bernabeu, 2010).

Paso 4 - Integracién de datos. Se extrae los datos de las fuentes de la

empresa mediante el ETL al modelo estrella para posteriormente integrarlo

al prototipo de la solucién (Bernabeu, 2010).
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ANALISIS DE _ ANALISIS DE - MODELD LOGICO DEL INTEGRACION DE

REQUERIMIEMTOS DATOS DATA MART DATOS

Figura 22. Ciclo de vida de la metodologia
Fuente: Bernabeu Ricardo, 2010

2.3.6 Ciencia de Datos
Es un campo interdisciplinario que se enfoca en
extraer informacion de los datos de varias formas y cuyo ciclo de vida se
compone de varias fases. Estas fases son definidas por Larson y Chang en
su obra A review and future direction of agile, business intelligence, analytics

and data science en el 2016, y se presentan textualmente a continuacion:

— Alcance. “Consiste en adquirir los datos para analizar y depende del
planteamiento del problema” (p.12).

— Descubrimiento de datos. “En esta fase se utilizan herramientas para
obtener los datos en bruto (sin la necesidad de modelarlos), los cuales se
almacenaran en un repositorio” (p.13).

— Analizar, “Se utiliza un analisis descriptivo para resaltar las relaciones
entre las variables” (p.13).

— Modelado, “Se determinan las caracteristicas 6ptimas de los datos para
poder realizar el modelado de aprendizaje” (p.13).

— Validar, “En esta fase se valida el modelo realizado en la fase anterior”
(p.14).

— Despliegue, “Se implementa el modelo de aprendizaje en el entorno de
produccién” (p.14).

— Soporte, “Finalizacion y retroalimentacion del resultado del proyecto

mediante la aceptacion del cliente” (p.14).
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2.3.7 Analisis de datos
Busca identificar los datos que son
importantes para el usuario final o el cliente que toma las decisiones; estos
datos se pueden dividir en diferentes categorias. El analista de crédito,
Thomas Maydon, a través del sitio web Principa en el 2017, definié y explic
las categorias del analisis de datos, estas definiciones se presentan

textualmente a continuacion.

— Descriptivos. “Datos relacionados con las métricas principales dentro
del negocio como son las ganancias y pérdidas o las ventas realizadas”
(Principa, 2017).

— Diagnostico, “Datos que permiten saber por qué ocurre algo en el
negocio y aislar la raiz del problema” (Principa, 2017).

— Predictiva, “Datos con la capacidad de ser usados para obtener una

probabilidad que ocurra un evento a futuro” (Principa, 2017).

2.3.8 Inteligencia de negocios
Se caracteriza por ser un proceso en el cual
se obtienen datos de manera sencilla y rapida para su respectivo analisis.
Ademas, utiliza un repositorio central con los datos integrados, los cuales

seran analizados (Larson & Chang, 2016, pag. 7).

El éxito de este proceso se mide en tres
dimensiones. La primera dimensién, calidad del sistema, define que el
sistema debe ser preciso. La segunda dimension, informacién de calidad,
destaca que los datos deben ser coherentes. La Ultima dimension, uso del

sistema, el sistema debe ser util para el usuario (Yeoh & Ales, 2015).

2.3.9 Transformacion digital (DX)
Es un proceso estrechamente ligado con la

implementacion de tecnologia innovadora que afecta la cultura
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organizacional de la organizacion. Este proceso tiene el fin de impulsar
cambios disruptivos y generar innovacion en los nuevos productos, servicios

y modelos de negocio de la organizacion (Vega, 2018).

Por otro lado, para que este proceso se
exitoso, la empresa debe tener en mente durante el proceso, al
comportamiento de sus clientes para encontrar patrones. Una de las claves,
es ser capaces de entender a sus clientes; y un beneficio, es aprovechar la
cantidad y diversidad de datos para desvelar patrones de comportamiento
(Jyoti, 2017).

2.4Definicion de términos basicos

Tabla de Hechos: “una tabla de hechos es un modelo dimensional que
almacena las mediciones de rendimiento resultantes de los eventos de
procesos de negocio de una organizacion” (Kimbal & Ross, 2013, pag.
10).

Dimensiones: También llamadas entidades. Son tablas desnormalizadas
gue estan formadas por atributos y son ordenados por jerarquias (Kimbal
y Ross, 2013).

Granularidad: Representa el nivel de detalle de la informacion
almacenada en una base de datos. Mientras mayor sea el nivel de
detalle, mejor se podra analizar los datos (Garcia Mattio y Bernabeu R,

troyanx.com, 2017).

Metadatos: “Los mandatos son datos que describen o dan informacién de

otros datos” (Bernabeu, 2010, pag. 49).

Jerarquia. Una base de datos posee una jerarquia. Esta estructura

jerarquica comienza con los datos, los datos se componen de atributos,
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estos de campos, los campos a su vez de archivos, y finalmente estos se
componen de registros (Serratos Gonzalez, 2016).

Escalabilidad: “La escalabilidad es la capacidad que tienen las bases de
datos de mejorar la disponibilidad y su comportamiento cuando el negocio
demanda mas recursos” (Nexus Integra, nexus&integra.io, 2020).

Disruptivo: “La disruptividad es una innovacién radical que trastorna el
mercado y hace que el iniciador de la innovacion sea la referencia a

seguir” (Martin Gonzéles, nanova.org, 2020).
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CAPITULO Il
METODOLOGIA

3.1. Disefio metodoldgico
Para determinar el uso de una metodologia, se
busc6 que tenga compatibilidad con soluciones de inteligencia de
negocios. Ademas, como criterios de decision, se tomoO el siguiente
cuadro comparativo en el que se describen las caracteristicas de las tres

principales metodologias relacionas a BI.

Tabla 9. Comparacién de metodologias

Caracteristica Kimball Inmon Hefesto
Disefio Bottom-Up Top-Down Se adapta al Bottom-Up y
Top-Down
Flexibilidad Media Alto Alto

No estd basado

Tiene un enfoque por procesos que en -
que por p q Se basa en los requerimientos

Enfoque son manejados por las diferentes requerimientos .
. o i de los usuarios.
areas de la organizacion. especificos.
Tiempo Iterativo Solo una vez Solo una vez
S Toda la N
Alcance Departamentos individuales Toda la organizacion

organizacion

Modelado Estrella Relacional Estrella / Copo de nieve
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Fuente: Inquilla Carlos, 2019

En base a lo expuesto en la tabla anterior, se
escogio la metodologia Hefesto porque sus caracteristicas se adaptan
mejor a los requerimientos de este proyecto y permiten una mayor
flexibilidad y adaptabilidad al negocio. Las fases de la metodologia son

las siguientes:

3.1.1 Andlisis de requerimientos
Esta primera fase consistié
principalmente en identificar los requerimientos de los usuarios mediante
una serie de preguntas, con la intencion de identificar los indicadores

necesarios para el disefio del Data Mart.

Tabla 10. Etapas del andlisis de requerimientos
Etapas Tareas

Se realiza una encuesta a los clientes de SERES Perd, con el fin

Identificar preguntas de identificar la informaciéon que sera utilizada en la toma de
decisiones.
A partir de las respuestas a las preguntas realizadas mediante
Identificar indicadores la encuesta, se obtendrdn los indicadores para el disefio del
sistema.

En esta etapa, se realizara un modelo conceptual a partir de los
indicadores obtenidos.

Fuente: Bernabeu Ricardo, 2010

Modelo conceptual

3.1.2 Anélisis de datos
Se analizaron los datos para saber como

se calculan los indicares identificados en la fase anterior.

Tabla 11. Etapas del analisis de datos
Etapas Tareas

Los indicadores se obtendran de la encuesta realizada a los
clientes de SERES Peru

Se identifica la relacion entre el modelo conceptual y el
diagrama de entidad relacion.

Conformar indicadores

Establecer correspondencias

Se pasard a explicar las caracteristicas de los datos obtenidos,

Nivel de granularidad
como el valor que representan.
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Se mejorara el modelo conceptual con las caracteristicas de los
datos, obtenidos en el paso anterior.

Fuente: Bernabeu Ricardo, 2010

Modelo conceptual ampliado

3.1.3 Modelo lIégico del Data Mart
Se construyd el modelo légico de la
estructura del Data Mart, y para ello se tuvo como fase el modelo
conceptual de la fase anterior.

Tabla 12. Etapas del modelo Iégico del Data Mart

Etapas Tareas

Tipo de modelo légico del Data

Se escoge el tipo de modelo estrella.
Mart g P

Para el disefio de esta tabla, se toma en cuenta la estructura

Tabla de dimensiones .
del modelo conceptual creado anteriormente.

Para el disefio de esta tabla, se usan los indicadores del modelo
Tabla de hechos .
conceptual creado anteriormente.
Uniones Se pasa a unir la tabla dimensiones con las tablas hechos.

Fuente: Bernabeu Ricardo, 2010

3.1.4Integracion de datos

Se procedi6é a poblar de datos el modelo
|6gico construido.

Tabla 13. Etapas de la integracién de datos
Etapas Tareas

- Se realiza la conexién con el Power BI
- Se disefia los reportes con el Power BI
Integracion de datos - Se crea el médulo de las recomendaciones de marketing y el

maodulo que analiza los patrones de venta mediante la técnica
de clustering.

Fuente: Bernabeu Ricardo, 2010

A continuacion, se muestra el

organigrama de las etapas del desarrollo del proyecto con los artefactos a
generar.
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Proyecto de Sistema de analisis predictivo para

la mejora de la toma de decisiones de
marketing

1.1.
= Requerimientos
funcionales

1.2
m Requerimientos
no funcionales

13.
Requerimientos
de andlisis de
datos

1.4.

recomendaciones
sobre marketing

Requerimientos de

2.1.
e Diagrama general de
casos de uso

2.2.
= Cspecificaciones de
caso de uso

23
e Vodelo conceptual
ampliado

3.1
e Disefio del Modelo
Estrella

3.2
B Creacion del ETL

|
1. Ane_:lls_ls de 2. Andlisis de datos 3. Modelo logico del 4. Integracién de datos
requerimientos Data Mart

41.
Creacion del Cubo

4.2.
. (reacion del modulo
de reportes

4.3.
. (reacion del madulo
de recomendaciones

Figura 23. Etapas del desarrollo del proyecto
Elaborado por: los autores
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CAPITULO IV
DESARROLLO

4.1 Acta de constitucion del proyecto
La realizacion de este proyecto contemplo la

siguiente arquitectura.

Empresa SERES Pert

CLIENTES DEL SERVICIO:

Protocolo SFTP / FTP

Studio

Data Mart

Sql: Conneclion q—o )
[ ———

Dyno
Sistema de b
Servidores TRX recomendaciones

BD Facturacion

A\

Figura 24. Arquitectura del sistema
Elaborado por: los autores
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Ademas, los lineamientos se acordaron con el
patrocinador, en todo lo relacionado a obtener acceso a la informacion de

la empresa, siempre respetando la confidencialidad de esta (Ver anexo

).

4.2 Método
4.2.1 Anadlisis de requerimientos
4.2.1.1 Identificar preguntas
Se realiz0 una encuesta (Ver nexo
II) a los usuarios del sistema, que en este caso son la Pymes clientes de
la empresa SERES Peru, para conocer la informacion que desean

visualizar en el sistema y sera utilizada en la toma de decisiones.

Las respuestas de la encuesta, mas
resaltantes, dieron como resultado que la informacion de utilidad para el
proceso de toma de decisiones es la relacionada con ingresos por ventas,

productos mas vendidos y clientes mas frecuentes.

A partir de las respuestas obtenidas,

se identificaron los siguientes requerimientos del sistema:
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Tabla 14. Requerimientos funcionales

RFO1 Ingresar al sistema con el uso de credenciales.

El sistema controlara el acceso y permitira al usuario ingresar al sistema mediante
una contrasefia.

RF02 | El sistema permitird a los usuarios visualizar diferentes reportes que
les ayuden en la toma de decisiones.

El sistema permitirad al usuario visualizar reportes que le permitan comprender la
situacién actual de su empresa y tomar decisiones.

RF03 | El sistema permitira filtrar la informacidn de los reportes.

El sistema permitira al usuario filirar la informacion de los repories,; ya sea por fecha,
categoria del producto o rubro de la empresa.

RF04 | El sistema permitiri el uso de graficos para visualizar la informacidn.

El sistema permitird al usuario visualizar la informaciéon en graficos entendibles y
explicativos.

RFO05 | El sistema brindari recomendaciones de marketing.

El sistema brindara al usuario recomendacionas que le permitan tomar decisiones
sobre estrategias de marketing.

RFO& | El sistema enviara via correo notificaciones de alerta.

El sistema enviara al usuario via correo electrénico notificacionas de alerta en caso
sucede alglin cambio importante con respecto a la informacion de los reportes.

RFO7 | El sistema permitird la eleccion de pestafias.

El sistema brindara al usuario la posibilidad de ver y moverse entre los reportes por
pestafias.

RFO8 | El sistema recogera informacidn relacionado a los productos.

El sistema recogera la informacion relativa a las ventas de los productos, dada una
fecha indicada v por cateqoria.

RFO0%9 | El sistema rer:agerﬁ informacidn relacionado a los clientes.

El sistema recogera la informacién de los clientes, dada una fecha indicada vy los
productos adquiridos.

RF10 El sistema recogera informacion relacionado a los ingresos por
ventas.

El sistema recogera informacion de las ventas realizadas, dada una fecha indicada y
empresa que realiza 1a venta.

Elaborado por: los autores

Tabla 15. Requerimientos no funcionales

RNFO01 | La interfaz grafica debe ser de facil entendimiento.

RNF02 | El sistema debe controlar los mensajes de error.

RNFO03 | El sistema debe soportar la plataforma donde se ejecute.

RNF04 | El sistema debe evitar tanto los datos erréneos como nulos.

Elaborado por: los autores
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Tabla 16. Requerimientos del analisis de datos

RAD1 ‘ El sistema mostrara la informacion de los clientes de la empresa.

El sistema analizara todos los ingresos generados por los clientes de la Pyme.
Ademas, resaltara al cliente con mayor y menor aporte a la empresa.

RAD2 ‘ El sistema mostrara los productos de la Pyme.

El sistema analizara la frecuencia con que los productos son vendidos. Ademas,
resaltara el mayor y menor producto vendido por la empresa.

RAD3 | El sistema mostrara los ingresos segun categoria del preducto,
producto o cliente.

El sistema analizara la informacién de los ingresos por ventas y las categorizara por
categoria del producto, producto o cliente.

RAD4 ‘ El sistema actualizara la informacion diariamente.

El sistema actualizara la informacién analizada cada dia.

RADS | El sistema detectara cambios en la informacidn.

Previamente configurada una alerta en el sistema, este notificara via correo
electrénico a la empresa sobre los cambios ocurridos en la data analizada.

Elaborado por: los autores

Tabla 17. Requerimientos de las recomendaciones sobre marketing

RRO1 | El sistema mostrara el producto mas y peor vendido.

El sistema recomendara aumentar la produccién del producto mas vendido o realizar
una oferta o promocién con &l. En caso del producto peor vendido, recomendara
dejar de producirlo o preguntar a los clientes porgue no el atractivo entorno a este.

RRO2 | El sistema mostrara al mejor y mas bajo comprador.

El sistema recomendara pedir la opinién del cliente mas bajo y centrarse en aquellos
clientes cuyo rango de ventas sea parecido al suyo. En caso sea el cliente con mayor
compra de productos, el sistema recomendara darle un trato especial.

El sistema mostrara la categoria de producto con mayor y peor
RR03 - ]
popularidad entre los clientes.

El sistema recomendara reevaluar la produccién de los productos de esta categoria o
preguntar a los clientes su opinidn sobre ellos. En caso de la categoria mas popular,
recomendara realizar promociones y ofertas con estos productos.

Elaborado por: los autores

61




Luego, se realizé el diagrama general

de casos de uso:

Sistema

Figura 25. Diagrama general de casos de uso
Elaborado por: los autores

De lo anterior, se obtuvieron las
siguientes especificaciones de un caso de uso, estas se muestran a
continuacién en tablas. Cada tabla contiene una imagen que muestra una
interfaz ligada a un caso de uso, estas imagenes han sido elaboradas por los

autores de esta investigacion.
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Tabla 18. Especificacion de caso de uso - iniciar sesion

) ON D ASO D O

ero 01 ombre Iniciar sesion
Actor principal Contribuyente
Descripcion El usuario perteneciente al sistema inicia sesion.

‘DEFINICIC’)N DEL ESCENARIO PRINCIPAL

Condiciones previas El usuario que se vaya a autenticar en el sistema debe conocer
(Precondiciones). sSu contrasena.

Flujo basico 1.- El caso de uso inicia cuando el sistema despliega la interfaz
de inicio de sesion.

2.- El Contribuyente ingresa su contrasefia.
3.- Lainterfaz principal se desbloquea.

Condiciones de éxito

o El i i .
(Postcondiciones) caso de uso termina sin errores

Flujo alternativo 3.1 El sistema no permite el ingreso a la interfaz principal,
porque la contrasefia fue mal ingresada.

Prototipo

INSERTAR CONTRASENA

23 IS5 B BN BOE B RO ) BO)
GV B BES BRE BN B RO O PP

A S DFGH J KL N

B zxcvenvBB

Figura 26. Caso de uso iniciar sesion

Elaborado por: los autores
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Tabla 19. Especificacion de caso de uso - visualizar reporte ingresos
\DEFINICIC')N DEL CASO DE USO

~ Numero:

por ventas

Nombre isualizar reporte ingresos por ventas

Actor principal Contribuyente

Descripcion El Contribuyente visualiza el reporte de ingresos por ventas.
\DEFINICIC')N DEL ESCENARIO PRINCIPAL

Condiciones previas ) -
(Precondiciones). El Contribuyente debe estar en la pantalla principal.

Flujo basico 1.- El caso de uso inicia cuando el Contribuyente selecciona la
pestafia “Ingresos” y realiza clic en el botén con icono de flecha.
2.- El sistema despliega la interfaz “Ingresos” con los datos
correspondientes a los ingresos por ventas.

3.- El Contribuyente filtra la informacién por fecha.

4.- El sistema despliega los datos correspondientes.

Condiciones de éxito

(Postcondiciones) El caso de uso termina sin errores.

Flujo alternativo 3.1 El Contribuyente filtra la informacion por cliente.
4. El sistema despliega los datos correspondientes.

Prototipo

SELECCIONE PARA NAVEGAR E

e V |ngreso es de: S/.1569057.8

FILTRO POR CLIENTES

®SUPERMERCADO @SALUD @ TIENDA POR CONVENIENCIA

INGRESOS POR MES

3

Mes Dia SERIE EMPRESA MONTO

Enero 3 F001-4783 SUPERMERCADO SANTILLAN
Enero 3 F001-4784 SUPERMERCADO SANTILLAN
Enero 3 F001-4785 SUPERMERCADO VILLA
Enero 3 F001-4786 SUPERMERCADO VILLA
Enero 3 F001-4787 SUPERMERCADO VILLA
Enero 3 F001-4788 SUPERMERCADO VICTORIA
Enero 3 F001-4789 SUPERMERCADO VICTORIA
Enero 3 F001-4790 SUPERMERCADO VICTORIA
Enero 3 F001-4791 SUPERMERCADO VICTORIA

¢ ene 2020 feb 2020 mar 2020 abr 2020 may 2020 jun 2020 jul 2020
Total $/1.569.057,80 Ao

Figura 27. Caso de uso reporte ingresos por ventas

Elaborado por: los autores
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Tabla 20. Especificacion de caso de uso - visualizar reporte clientes

D ON D ASO D O

ero 03 olpilolgzr i Visualizar reporte clientes
Actor principal Contribuyente
Descripcion El Contribuyente visualiza el reporte relacionado a los clientes.

‘DEFINICIC’)N DEL ESCENARIO PRINCIPAL

Condiciones previas ) -
(Precondiciones). El Contribuyente debe estar en la pantalla principal.

Flujo basico 1.- El caso de uso inicia cuando el Contribuyente selecciona la
pestafia “Clientes” y realiza clic en el botén con icono de flecha.
2.- El sistema despliega la interfaz “Clientes” con los datos
correspondientes a los ingresos por ventas.

3.- El Contribuyente filtra la informacién por fecha.

4.- El sistema despliega los datos correspondientes.

Condiciones de éxito

(Postcondiciones) El caso de uso termina sin errores.

Flujo alternativo 3.1 El Contribuyente filtra la informacion por categoria del
producto.

3.2 El Contribuyente filtra la informacién por rubro de empresa.
4. El sistema despliega los datos correspondientes.

Prototipo

o Lur

SELECCIONE PARA NAVEGAR E

Independer
San Juan de Lurigancho
. Ate

PRODUCTOS

Bellavista

FILTRO POR FECHA
Todas

FILTRO POR CATEGORIA / PRODUCTO

Todas

FILTRO POR RUBRO EMPRESA

Toda: NUMERO DE DOCUMENTOS b 8ing ©12020 TomTom © 2020 HERE 12020 ticrsvon Corporaton Taims

UPERMER JPERMER... SUPERM PERM) MINIMARKET ~ FARMACIA ~ MINIMARKE cA A cA MINIMARKET MINIMARKE OTICA
REPARADO WILLO  VICTORIA  SANTA ANIT RIDA  ESPERANZA FIA ALUD PARA  CUIDAM It AMIGOS  NUEVA VIDA

®ASEQ PERSONAL @BELLEZA @ CUIDADO PERSONAL @ FUADORES Y ACABDO!

Figura 28. Caso de uso reporte clientes

Elaborado por: los autores



Tabla 21. Especificacion de caso de uso - visualizar reporte productos

Actor principal

A

04 ombre

OD O
Visualizar reporte productos

Contribuyente

Descripcion
\DEFINICIC')N DEL ESCENARIO PRINCIPAL

Condiciones previas
(Precondiciones).

El Contribuyente visualiza el reporte relacionado a los productos.

El Contribuyente debe estar en la pantalla principal.

Flujo basico

1.- El caso de uso inicia cuando el Contribuyente selecciona la
pestafia “Productos” y realiza clic en el boton con icono de
flecha.

2.- El sistema despliega la interfaz “Productos” con los datos
correspondientes a los ingresos por ventas.

3.- El Contribuyente filtra la informacion por fecha.

4.- El sistema despliega los datos correspondientes.

Condiciones de éxito
(Postcondiciones)

El caso de uso termina sin errores.

Flujo alternativo

3.1 El Contribuyente filtra la informacién por categoria del
producto.

3.2 El Contribuyente filtra la informacién por cliente.

4. El sistema despliega los datos correspondientes.

Prototipo

SELECCIONE PARA
NAVEGAR

RESUMEN_BUENO

eccionar todo

Dic

FILTRO POR EMPRESA

@ ASEO PERSONAL @CUIDADO PERSONAL ® FUADORES Y ACABDOS @ BELLEZA

Se han
vendido 60490
productos

SECOSY  AVENAALEGRIA ACEVERA  ROYALEFINO  LAVANDA  DESMAQUILLA
AGRIETADOS ALEGRIA ALEGRIA ALEGRIA

LACA KERATINA  ES| RA
EXTRAFUERTE

Figura 29. Caso de uso reporte productos

Elaborado por: los autores
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Tabla 22. Especificacion de caso de uso - visualizar recomendaciones de marketing
\DEFINICIC')N DEL CASO DE USO

\ Numero: \elylol =il Visualizar recomendaciones de marketing
Actor principal Contribuyente

Descripcion El Contribuyente visualiza las recomendaciones de marketing.

‘DEFINICIC’)N DEL ESCENARIO PRINCIPAL

Condiciones previas

(Precondiciones). El Contribuyente debe estar en la pantalla principal.

Flujo bésico 1.- El caso de uso inicia cuando el Contribuyente selecciona la
pestafia “Recomendaciones” y realiza clic en el botén con icono
de flecha.

2.- El sistema despliega la interfaz “Recomendaciones” con los
datos correspondientes a la empresa.

Condiciones de éxito

(Postcondiciones) El caso de uso termina sin errores.

Flujo alternativo No existe flujo alternativo.
Prototipo
e Recomendaciones
SUPERMERCADO SANTILLAN ASEO PERSONAL 8/.277,545.00
GEL DE BANO CON ACEITE DE ALMENDRAS ALEGRIA §1.71,230.00
GELDE BANO ALOE VERA §/.70,000.00
GEL DE BANO AVENA ALEGRIA $/.46,800.00
CREMA PIES SECOS Y AGRIETADOS $/.25,500.00
TOALLITAS DESMAQUILLADORAS ALEGRIA $/.20,400.00
Se recomienda ofrecer el catalago de p i de estos productos gel de bafio con aceite de almendras alegria, gel de baio aloe vera, gel de baiio avena alegria,
crema pies secos y agrietados, toallitas desmaquilladoras alegria, al comprador supermercado santillan que ha demostrado interes en la categoria de estos productos.
Figura 30. Caso de uso recomendaciones de marketing

Elaborado por: los autores
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Tabla 23. Especificacion de caso de uso - enviar notificacién via correo electronico
\DEFINICIC')N DEL CASO DE USO
~ Numero:
Actor principal Sistema
Descripcion El sistema envia la notificacion via correo electrénico al usuario.

‘DEFINICIC’)N DEL ESCENARIO PRINCIPAL

Condiciones previas El sistema debe tener la alerta de notificacion creada.

Nelnleliss S Enviar notificacion via correo electrénico

(Precondiciones). El sistema debe tener registrado el correo electrénico del
usuario.
Flujo basico 1.- El caso de uso inicia cuando ocurre un cambio importante en

la informacién que muestra el sistema.

2.- Se activa la notificaciéon de alerta.

3.- Se envia al correo electrénico del usuario.
4.- El correo electrénico es leido por el usuario.

Condiciones de éxito

(Postcondiciones) El caso de uso termina sin errores.

Flujo alternativo No existe flujo alternativo.

Prototipo

Estimado, tenemos un cliente que tiene un monto de 5/.327503.1y es considerado nuestro mejor cliente, ha
superado nuestra medida de 300000, tenemos que enviarle un correo con nuestros descuentos.

Favor de ir al reporte para ver si otros clientes estan cerca para tambien darle ofertas.

Figura 31. Caso de uso enviar notificacion
Elaborado por: los autores

4.2.1.2 Identificar indicadores
En base a lo realizado en el paso

anterior, se identificaron los siguientes indicadores y perspectivas.

a) Los indicadores son:
— Cantidad unidades vendidas

— Monto total de ventas

b) Las perspectivas son:
— Receptor (clientes de la Pyme)
— Producto

— Categoria del producto
68



— Tiempo

— Departamento

— Provincia

— Distrito

— Historico del documento

— Detalle del documento

4.2.1.3 Modelo conceptual
A partir de los indicadores y las
perspectivas obtenidas del paso anterior, se construy0o el modelo

conceptual.
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Cantidad de
unidades vendidas

Wonto total de

Figura 32. Modelo conceptual
Elaborado por: los autores

4.2.2 Andlisis de datos
4.2.2.1 Conformar indicadores
Los indicadores se calcularon de la

siguiente manera:

a) Unidades vendidas:
— Hechos: Unidades vendidas

— Funcién de sumarizacién: SUM
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Aclaracién: el indicador de “Unidades vendidas” representa la
sumatoria de las unidades que se han vendido, ya sea de un

producto, categoria del producto o producto por rubro de la empresa.

b) Monto total de ventas:
— Hechos: Monto total

— Funcién de sumarizacion: SUM

Aclaracion: el indicador de “Monto Total de Ventas” representa la
sumatoria del monto total que se ha vendido por cada producto,
categoria o cliente de la empresa; y se obtiene al multiplicar las

unidades vendidas, con su respectivo precio.

4.2.2.2 Establecer correspondencias
Los datos de ventas de las Pymes
para la investigacion se obtuvieron de la base de datos de facturacion,
ubicada en la empresa SERES Peru.
Luego pasaron a normalizarse y
crear las relaciones de las tablas, estableciendose como se muestra en la

siguiente figura:
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Figura 33. Diagrama entidad relacion
Elaborado por: los autores
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También, se muestra la relacién
entre el diagrama entidad relacién y el modelo conceptual creado con

anterioridad.

Cariltidad de
unidades vendidas

Monta total de

Figura 34. Relacion del modelo conceptual y el diagrama entidad relacion
Elaborado por: los autores
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4.2.2.3 Nivel de granularidad
Los siguientes son los campos que

utilizé cada perspectiva:

a) Con respecto a la perspectiva “Receptor”, los campos son:

= id: clave primaria de la tabla “Receptor”, y representa
Unicamente un receptor en particular.

= num_rec: es el numero de RUC del “Receptor”.

= nom_rec: es el nombre del “Receptor”.

= nom_com: es el nombre comercial del “Receptor”.

= dir_rec: es la direccion del “Receptor”.

= rubro_emp: es el rubro al que pertenece el “Receptor’.

= tel _rec: es el teléfono del “Receptor”.

= email_rec: es el correo electronico del “Receptor”.

b) Con respecto a la perspectiva “Producto”, los campos son:
= id: clave primaria de la tabla “Producto”, y representa
Gnicamente un producto en particular.
= des_prod: es la descripcion del “Producto”.
= um_prod: unidad de medida del “Producto”.
= pre_prod: precio del “Producto”.

= id_cat: clave foranea de la tabla “Categoria del producto”.

c) Con respecto a la perspectiva “Categoria de producto”, se la
denominara “Cat_Prod” y posee los siguientes campos:
= id: clave primaria de la tabla “Cat Prod”, y representa
Gnicamente una categoria de producto en particular.
= des_cat: descripcidn de la categoria del producto.
d) Con respecto a la perspectiva “Tiempo”, los campos son:

= id: clave primaria de la tabla “Tiempo”, y representa

74



Unicamente una fecha en particular.
= fecha: fecha de emision de la factura.
» anio: afio de emision de la factura.
= trimestre: emisién de la factura en trimestre.
= mes: mes de emision de la factura.

= dia: dia de emision de la factura.

e) Con respecto a la perspectiva “Distrito”, los campos son:
= id: clave primaria de la tabla “Distrito” y representa
unicamente un distrito en particular.
= des_dis: nombre del distrito.

= id_pro: clave foranea de la tabla “Provincia”.

f) Con respecto a la perspectiva “Provincia”, los campos son:
= id: clave primaria de la tabla “Provincia” y representa
Unicamente una provincia en particular.
= nom_pro: nombre de la provincia.

= id_dep: clave foranea de la tabla “Departamento”.

g) Con respecto a la perspectiva “Departamento”, los campos
son:
= id: clave primaria de la tabla “Departamento” y representa
anicamente un departamento en particular.

= nom_dep: nombre del departamento.

h) Con respecto a la perspectiva “Histérico del documento”, se
la denominara “Hist_Doc” los campos son:

= |d: clave primaria de la tabla “Historico de documento” y

representa Unicamente un histérico de documento en

particular.
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= ser_doc: el niumero de serie correlativos del histérico de
documento.

= tipo_doc: tipo del histérico de documento.

= mont_tot: monto total del histérico de documento.

= tipo_mon: tipo de moneda del histérico de documento.

i) Con respecto a la perspectiva “Detalle del documento”, se la
denominara “Det_Doc” y sus campos son:

= |d: clave primaria de la tabla “Detalle de documento” y
representa Unicamente un detalle de documento en
particular.

= des_prod: es la descripcion del producto.

= um_prod: es la unidad de medida del producto.

= pre_Prod: es el precio del producto

= cant_Prod: es la cantidad de los productos.

= tot lin: es el resultado del precio del producto por la

cantidad del producto.
4.2.2.4 Modelo conceptual ampliado

En base a lo anterior, se mejoro el

diagrama conceptual de la siguiente manera:
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Uniddndes Vendidas
SUMunidades vencditas)

Wlorio ipdal de Verias

Figura 35. Modelo conceptual ampliado
Elaborado por: los autores

4.2.3 Modelo logico del Data Mart
4.2.3.1 Tipo de modelo l6gico del Data Mart
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El tipo de modelo que se utilizo para

la construcciéon del Data Mart, es el modelo Estrella.

4.2.3.2 Tabla de dimensiones
En este paso se muestran las tablas

Dimensiones realizadas a partir del modelo conceptual ampliado.

Receptor L _ E‘R_EC_EPLOR_ _J
id | ID |

num_rec NUM REC
nom_rec I NOM_REC |
nom_com | — — NOM_COM |
dir_rec | DIR_REC |
rubro_emp | RUBRO_EMP |

tel_rec TEL_REC
email_rec | EMAIL REC |
L — — — — 4

Figura 36. Dimension receptor
Elaborado por: los autores

ES—— ™ “b_PRODUCTO jl
id —— 5
dsprod | | pesprop |
um_prod | UM PROD |
pre_prod PRE_PROD
id_categoria | 1o catecoria |
L (— — — — — |

Figura 37. Dimension producto
Elaborado por: los autores

Categoria de [ D CAT PROD ]
productes | T T T - T —

d —— > DESIDCAT l

des_cat | - |

Lo -

Figura 38. Dimension categoria producto
Elaborado por: los autores
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D_TIEMPO
_____ d
1D |
FECHA
AMIO l
TRIMESTRE |
MES |
DIA
_____ |
Figura 39. Dimension tiempo
Elaborado por: los autores
D _DISTRITO
D]
DES DIS
ID_PROD
Figura 40. Dimension distrito
Elaborado por: los autores
————— -l
D_PROVINCIA ]
In] |
MOM_PRO |
ID_DEFP |
_____ |
Figura 41. Dimension provincia
Elaborado por: los autores
rD_DEPARTAMENm-I
L A
— Ib]
_-': MOM_DEP :
L — — — -

Figura 42. Dimensién departamento
Elaborado por: los autores

79



——————— .
ID |
SER_DOC
TIPO_DOC |
MON_TOT |
TIP_MON )

Figura 43. Dimension histérica de documento
Elaborado por: los autores

D DET boc |
_______ J
1D |

DES PROD
UM_PROD |
PRE_PROD |
CANT PROD |
TOT LIN |

Figura 44. Dimension detalle de documento
Elaborado por: los autores

4.2.3.3 Tabla de Hechos
En este paso se muestra la tabla

Hechos, realizadas a partir del modelo conceptual ampliado.

Unidades Vendidas RECEPTORID

-
1 L

I |

| SUM(unidades vendidas) ] DISTRITOID |

Ve - HISTDOCID

\ LI probuctop |

] DETDOCID |

I |

H |
L

AN
TIEMPOID
%[ Monto "ﬁ" Iﬁf Ventas CANTIDAD

MONTO TOTAL

Figura 45. Tabla hechos
Elaborado por: los autores

4.2.3.4 Uniones
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Se pas6 a unir la tabla Hechos con
las tablas Dimensiones.

I d L il
F——————— 9 | (o] | o] |
D_DET DOC FECHA NOW_DEP
b 4 I ANIO I | |
[ o | | TRIMESTRE | Le—— g ——— 4
DES_PROD MES [
[ UM_PROD - | I DIA I
[ FRE_PROD | L a Pl
| CANT_PROD | | 4 D_PROVINCIA
TOT_LIN | L 4
L —— - — 4 pee===d=e—q | [[]
L H_VENTAS ] NOM_PRO
——————— | ID_DEP |
| RECEFTORID | L 1
| DISTRITOID | [
HISTDOCID
=4 PRODUCTOID I r— _D_msJ"T-n?ro_ - ]
F— === 1 I DETDOCID | L
L _D-FRODUCTO | TIEMPOID | | D |
o CANTIDAD - DES_DIS
I oes proo | - | wontototaL [ 1 ID_PRO |
|  umrPrOD | ———7T———4 b= -
|  PREPROD I |
ID_CATEGORIA | I
L ——4 S R,
| |
' R Y= ‘
. S —— | DRECEPTOR F———a— —— T
DCATPROD |, L——— — D_HIST_DOC
L —_—=-__ 14 o I P 1
I D | NUM_REC | | G |
DES_CAT NOWM_REC SER_DOC
| I NOW_COM I I TIPO_DOC |
L —— - < | DIR_REC | | MGN_TOT I
| RUBRO_EMP | TIP_MON
TELREC @, L——————— =
| EMAIL_REC |

Figura 46. Modelo estrella
Elaborado por: los autores

Una vez creado el Data Mart bajo el
modelo Estrella, se paso a disefiar el ETL para enlazar la informacion

desde la base de datos transaccional al Data Mart.
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'g? Tarea Ejecutar SQL

Figura 47. ETL
Elaborado por: los autores

4.2.4 Integracion de datos
4.2.4.1 Creacion del cubo
Se creo6 el Cubo con la herramienta

Visual Studio y se estructuré de la siguiente manera:

1 Solucién "CUBO_TESIS” (1 de 1 proyecto)
4 s CUBO_TESIS
4 @ Origenes de datos
g DM Tallertesis.ds
4 @l Vistas del origen de datos
7 DM Tallertesis.dsv
4 @l Cubos
(;) DM Tallertesis.cube

4 @l Dimensiones

Figura 48. Estructura del cubo
Elaborado por: los autores

Luego, se afadi6 el esquema relacional de las tablas del Data Mart

y se proceso el cubo.

82



n - CUBO_TESIS
SERVIDOR2

Comando

Figura 49. Cubo procesado
Elaborado por: los autores

4.2.4.2 Conexion con Power BI
Luego se realizd la conexion con la

herramienta Power Bl, donde se muestra informacion relacionada a:

a) Clientes: informacion detallada sobre los clientes de la empresa.

G CatD Camote. San Juande
SELECCIONE PA@EGAR PR Lurigancho

NIMARKE k Independencia
RESUMEN_MALO BOTICA S e San Juan de Lurigancho
3 Bell S Bale
MINIMARK v
FILTRO POR FECHA ‘ .. ~ La Moiina
Q — ' SN "\ SomTecechd
j— ol
FILTRO POR CATEGORIA / PRODUCTO o — 53““_3 reo
v ] -
FARMA —
FILTRO POR RUBRO EMPRES@ )
od2s NUMERO DE FACTURAS bsing £ 2020 TomTom © 2020 HERE € 2020 Mrosant Carporston Tsms
| i
- I I I I I
‘ S SUPERMER ER SUPERMER SUPERMER INIM ACIA  MINIMARKET BO BOTICA BOTICATITO MINI RKET M BOTICA
S N VILLA LLO VICTORIA SANTA ANITA  FLOR ANZA SOFIA CUIDAMOS JUSTO UEVA VIDA

@ ASEO PERSONAL @BELLEZA @ CUIDADO PERSONAL @FUADORES Y ACABDC

Figura 50. Reporte clientes
Elaborado por: los autores
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a.l) Selecciona para navegar: aqui el usuario va a poder seleccionar a
gue pestafia desea dirigirse, selecciona el icono de flecha que
esta ubicado a la derecha y se va a la pestafia deseada.

a.2) Filtro por fecha: filtro que muestra la informacion segun la fecha
deseada.

a.3) Filtro por categoria / producto: filtra la informacion acorde a la
categoria y producto deseado.

a.4) Filtro por rubro de empresa: filtra la informacién segun la empresa
por rubro deseado.

a.5) Numero de facturas: muestra un grafico con el nimero de facturas
realizadas a los clientes de la empresa hasta el dia de hoy.

a.6) Mapa: muestra la localizacion de los clientes junto con sus
ingresos por ventas, mientras mas grande el ingreso, mas grande
es el circulo del mapa.

a.7) Unidades vendidas por cliente: muestra un grafico de barras de
las unidades vendidas por cliente. Cada barra de cliente se divide

por categoria de producto.

b) Ingresos por ventas: informacidn detallada sobre los ingresos por

ventas de los clientes.

A Ingreso es de: 5/1569057.87

B

INGRESOS POR MES

Total s S — 5/ 1.569.057.90

Figura 51. Reporte ingresos por ventas
Elaborado por: los autores
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b.1) Selecciona para navegar: aqui el usuario va a poder seleccionar a
gue pestafia desea dirigirse, selecciona el icono de flecha que
esta ubicado a la derecha y se va a la pestafia deseada.

b.2) Filtro por fecha: filtro que muestra la informacién segun la fecha

deseada.

b.3) Filtro por empresa: filtra la informacion por cliente.

b.4) Rubro de empresa: grafico pastel que muestra los ingresos de
ventas por rubro de empresa.

b.5) Listado de facturas: muestra las facturas realizadas por los
clientes hasta el dia de hoy.

b.6) Ingreso total: se muestra el total de ingresos por ventas de todos
los clientes hasta el dia de hoy.

b.7) Ingresos: se muestra en un grafico de barras los ingresos por
ventas obtenidos de los clientes.

b.8) Ingresos por mes: muestra la tendencia que los ingresos de

ventas por mes poseen.

c) Productos: informacion detallada sobre los productos vendidos

por la Pyme.

SELECCIONE PARA
NAVEGAR

PRODUCTOS @
v B2

Seleccionar tedo

® ASEQ PERSONAL @FUJADORES Y ACABDOS @ CUIDADOD PERSONAL @BELLEZA

= Se han
vendido 77870
productos

Agosto
Setiembre
Octubre
Noviembre
Diciembre

FILTRO POR EMPRESA

Todas -
- CUDADO
FIUADORE! il

RFH\F‘ ELDEBAND  GF COLONIA

BELLEZA ACABDOS ENA ALEGRIA -rw\ ANDA  DES| | WILLA..  EXT AL M FUERTE

AG I"\E EDS LE F‘\ KERATINA

ALEGRIA

Figura 52. Reporte productos
Elaborado por: los autores
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c.1) Selecciona para navegar: aqui el usuario va a poder seleccionar a
que pestafa desea dirigirse, selecciona el icono de flecha que esté
ubicado a la derecha y se va a la pestafia deseada.

c.2) Filtro por fecha: filtro que muestra la informacion segun la fecha
deseada.

c.3) Filtro por empresa: filtra la informacion por cliente.

c.4) Filtro por categoria: filtra la informacion por categoria de producto.

c.5) Unidades vendidas por categoria: muestra en un grafico pastel las
unidades vendidas por categoria de producto.

c.6) Unidades vendidas: indica cuantas unidades se han vendido hasta
el dia de hoy.

c.7) Unidades vendidas por producto: muestra en un grafico de barras
las unidades vendidas por producto.

4.2.4.3 Proteccién con contrasefia

Para que estos datos estén

protegidos y solo la Pyme duefia de la informacion pueda acceder, estos

se cifraron mediante una contrasefia. Para agregar esta funcionalidad, en

la herramienta Power BlI, se disefid una interfaz amigable al usuario como

la siguiente:

INSERTAR CONTRASENA
11111111
0 RO REE IR e e @i =

A SDFGHJKTLN

B zxcvsenNnMmBS

Figura 53. Interfaz contrasefa
Elaborado por: los autores
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En la interfaz, por cada tecla de la
imagen se cred un botén en blanco y cada uno con el valor de la tecla a
la que pertenece. Sin embargo, las teclas que conforman la contrasefia
tienen un valor distinto que, al ser pulsadas en el orden correcto, validan

el acceso.

4.2.4.4 Notificacién via correo
Ademas, el sistema generé una
alerta, esta se envia al correo de la Pyme, ante un cambio importante que
ocurra en la informacion visualizada en los reportes. Esta se configura al

ingresar al siguiente panel de alertas:

Administrar alertas

—+ Agregar regla de alertas

MONTO MC
Condicién Umbral
Encima ~ || 300000

Frecuencia maxima de notificaciones
() Cada 24 horas como méximo

(® Una vez a la hora como méximo

Solo se envian alertas si cambian sus datos.

~ Enviarme también un correo electrénico

Use Microsoft Power Automate para desencadenar acciones
adicionales.

Figura 54. Panel de alertas
Elaborado por: los autores

En el panel, para configurar la
alerta, se selecciona la condicion y el umbral (limite para la activacion de

la alerta). También, se puede escoger entre un maximo de una hora o 24
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horas para las notificaciones de la alerta. Adicionalmente, para realizar

configuraciones adicionales a la alerta, se realiza clic en

Use Microsoft Power Automate para desencadenar acciones

adicionales. . Este envia al panel de configuracion de

la herramienta Power Automate.

Power Automate, es un
complemento de Microsoft cuyo verdadero nombre es Microsoft Flow,
sirve para automatizar tareas de tal manera que mejora la productividad

de la empresa.

En la herramienta, se utilizd una
plantilla compatible con el Power Bl para la generacion de la alerta, como

la siguiente:

llll When a data driven alert is triggered (Version preliminar)

“Id. de alerta d. de la alerta de la que se hara el seguimiento. @ ~

| 3

E Send an email
o @ Lista de direcciones de correo electronico validas, separadas por una coma o u...
* Asunto L] Titulo de la ale... x triggered @
*Body Q <p=<strong>Tile value: Lnl) Valor delicono x <big> </big> </strong>

</p> <ul> <li> <strong > Alert threshold </strong >: lul)  Umbral de alerta x

=/li= <li><strong >Go to report</strong>: <a href=" lul) URL delicono x

«5 Gl URL delicono x a5 </l </ul>

Mostrar opciones avanzadas ™

Figura 55. Power Automate
Elaborado por: los autores

— Id. de alerta: Se escoge la alerta creada en el panel de alertas.

— A: Ingresas el correo de electronico deseado, a quien va dirigido la
alerta.

— Asunto: es el titulo de la alerta.

— Body: descripcion de la alerta que contiene el link del reporte donde
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ocurre la alerta creada.

4.2.4.5 Técnica de clustering
Para aplicar la técnica de clustering
mediante el Power BI, se utilizan dos variables, siendo la cantidad de
productos y el total de linea, que representaran el eje Y y el eje X

respectivamente. Los puntos representan el detalle de la factura.

DETALLE POR CLUSTER

CLUSTER DETALLE @ Cluster1 @Clister2 @ Cluster3
500 w w .
o 40
=
(&)
=)
o
Q.
x 3 ® @
a
o ° ® e o
[=)
i ® e e o
=}
E @ e o o o
3 L [ ] [ ] ®
10 [ ] “‘.’ [ ] [:3
‘ [ ] [
gde °
G mil 2 mil 4dm 6 mil 8 mil 10 mil
TOTAL LINEA

Figura 56. Gréfica de clustering
Elaborado por: los autores

De Ila cantidad de facturas
generadas por la empresa, se identificaron tres agrupamientos o

clusteres. Estos clusteres son:

a) Ventas y unidades vendidas bajas, que representan la venta de
productos que se dio en menor proporcion y generd menor
ganancia y unidades vendidas. Esto es representado por los
puntos celestes.

b) Ventas y unidades vendidas intermedias, que representa la venta

de productos que se dio en mediana proporcién y generd una
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ganancia y ventas medias. Esto es representado por los puntos
azules.

c) Ventas y unidades vendidas altas, que representan la venta de
productos que se dio en mayor proporcion y generé una mayor
ganancia y unidades vendidas. Esto es representado por los

puntos naranjas.

] @ e ¢ 0O
D L :
%,

Figura 57. Clusteres identificados
Elaborado por: los autores

En base a lo expuesto, fue posible
identificar en un grafico de barras las ganancias obtenidas por cada
cluster. El resultado mostré que la tendencia de compra de los clientes es
mayor hacia los productos pertenecientes al grupo de facturas de las

unidades vendidas medias.
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INGRESOS POR CLUSTER
0.8 mill,

0.8 milll,

0.4 mill.

0.2 mill,

0.0 mill,

Clister2 Clister] Clister3

Figura 58. Ganancias por cluster
Elaborado por: los autores

Ademas, se cred una lista en el sistema para identificar la
ganancia por cada producto, perteneciente a un cluster determinado.

CLUSTER E)ESCRIPCION DEL PRODUCTO TOTAL LINEA A
Claster1 COLONIA LAVANDA ALEGRIA 18,480.00
Claster2 COLONIA LAVANDA ALEGRIA 17.640.00
Claster3 COLONIA LAVANDA ALEGRIA 10,920.00
Clister1 COLONIA ROYALE FINO ALEGRIA 43,550.00
Claster2 COLONIA ROYALE FINO ALEGRIA 27,300.00
Claster3 COLONIA ROYALE FINO ALEGRIA 42,900.00
Claster1 CREMA PIES SECOS Y AGRIETADOS 19,400.00
Claster2 CREMA PIES SECOS Y AGRIETADOS 22,400.00
Claster3 CREMA PIES SECOS Y AGRIETADOS 28,000.00
Claster1  ESPUMA EXTRA FUERTE KERATINA 9.270.00
Total 1,330,750.00 5

Figura 59. Lista de ganancia por producto
Elaborado por: los autores

4.2.4.6 Sistema de recomendaciones de
marketing
Para construir el sistema de
recomendaciones, se utilizo el lenguaje de programacion Java con el kit
de desarrollo de java 8. Ademas, se instalé6 Heroku CLI, plataforma que
permitio al sistema estar disponible via web, mediante el comando “npm

install -g heroku”.
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A continuacion, se creé una cuenta
en la plataforma Heroku, que una vez lista, proveyd credenciales para
poder subir el sistema de recomendaciones a la plataforma.

User ]

Port |

Password ]
URI "

Heroku CLI A

Figura 60. Credenciales heroku
Elaborado por: los autores

Luego, con la aplicacion DBeaver,
se utilizaron las credenciales para lograr la conexion al servidor y subir el

Data Mart a la plataforma.

Después, al terminar el desarrollo
del sistema en el IDE NeatBeans, se utilizaron los siguientes comandos

para desplegarlos en la plataforma de Heroku:

e heroku login, para loguearnos en la plataforma.

e heroku create tesisrecomendaciones, para indicar el nombre de la
aplicacion.

e heroku plugins:install heroku-cli-deploy, para instalar el complemento
gue ayudara con el despliegue.

e heroku war:deploy tesisrecomendaciones/target/
tesisrecomendaciones.war —app  tesisrecomendaciones, para

desplegar nuestro sistema a la plataforma.

Finalmente, se pudo acceder al
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sistema via web y visualizar las recomendaciones de marketing.

e Recomendaciones
SUPERMERCADO SANTILLAN ASEO PERSONAL §/.277,545.00
GEL DE BANO CON ACEITE DE ALMENDRAS ALEGRIA $/.71,230.00
GELDE BANO ALOE VERA §/.70,000.00
GEL DE BANO AVENA ALEGRIA $/.46,800.00
CREMA PIES SECOS Y AGRIETADOS §/.25,500.00
TOALLITAS DESMAQUILLADORAS ALEGRIA 5§/.20,400.00

Figura 61. Recomendacién mejor comprador
Elaborado por: los autores

e Recomendaciones
BOTICA NUEVA VIDA ASEO PERSONAL §117,545.00
TOALLITAS DESMAQUILLADORAS ALEGRIA §14.800.00
GEL DE BANO CON ACEITE DE ALMENDRAS ALEGRIA $14,675.00
GEL DE BANO AVENAALEGRIA §/2.22000
GEL DE BANO ALOE VERA $/2,100.00
LACA KERATINA EXTRAFUERTE §/1.440.00

Figura 62. Recomendacion comprador mas bajo
Elaborado por: los autores

Estas recomendaciones, otorgan a
la Pyme la capacidad de conocer que producto o categoria priorizar en su
produccién, y a que comprador dirigirle sus ofertas o acercarse mas. En

consecuencia, no necesita contar con un area de marketing especializada
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para poder tomar decisiones sobre este aspecto. Adicionalmente, con
este servicio la empresa SERES Peru puede fidelizar a sus clientes.

4.3 Pruebas
El plan de pruebas se elabor6 como un

documento externo, el cual se puede ver en el anexo VI.

4.3.1. Prueba de conexion
Esta prueba consisti6 en comprobar si la

conexion con la base de datos se realiza correctamente.

Proveedor. | OLE DB nativo\SQL Server Native Client 11.0 j
——
'.I'i Nombre del servidor:
Conexidn |LAPTOP—EENEAKOG\SERVIDORZ ~| | Actualizar
—
o, [ 9) Conexion con el servidor
L
Todo Autenticacion:  Autenticacion de Windows s
Guardar mi contrasefia
Establecer conexidn con una base de datos
@ Seleccionar o escribir el nombre de la base de datos:
‘DM_taIIer‘tesis v
Administrador de conexiones X

Se probo correctamente la conexién.

153 Copy message

‘ Aceptar Cancelar Ayuda

Figura 63. Prueba de conexion
Elaborado por: los autores
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4.3.2. Pruebas de usabilidad

Para evaluar al sistema, se pidi6 a 5
usuarios que interactien con él y que en base a esa interaccion
completen un formulario de preguntas (Ver anexo 1V). Esto con el objetivo
de conocer su opinién del sistema acerca de su utlidad y las
caracteristicas de sus funciones.

Como resultado de esta prueba (Ver
anexo V), se obtuvo que el nivel de complejidad de los reportes es muy
bajo, es decir, que los usuarios que interactuaron con el sistema
entendieron a qué seccion pertenece la informacion mostrada en los

reportes.

Facilidad de entendimiento de los

20%
= En desacuerdo

= totalmente en desacuerdo

Neutral

Figura 64. Nivel de complejidad del sistema
Elaborado por: los autores

Ademas, el nivel de entendimiento segun
los resultados fue simple, puesto que la mayoria indic6 que pudo

comprender lo que los reportes intentaban comunicar.
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Nivel de entendimiento de la
informacion es facil

= Totalmente de acuerdo

= De acuerdo

Figura 65. Nivel de entendimiento de los reportes
Elaborado por: los autores

Luego, la mayoria de los usuarios
indicaron que usarian los reportes con frecuencia para la toma de

decisiones.

Es importante el uso cotidiano de la

informacion

= Totalmente de acuerdo
= De acuerdo

= Neutral

Figura 66. Frecuencia de utilizacién de los reportes
Elaborado por: los autores

Adicionalmente, los usuarios sefialaron

gue recomendarian el uso de estos reportes para la toma de decisiones a
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otras empresas con las que tiene relacién comercial.

Recomendarias estos reportes a otras
empresas

= Totalmente de acuerdo

= De acuerdo

Figura 67. Recomendacién de los reportes
Elaborado por: los autores

Por otro lado, la mayoria de los usuarios
comunico que las notificaciones por correo no les molestaron.

Las notificaciones por correo me son
molestas

= En desacuerdo
= totalmente en desacuerdo

= Neutral

Figura 68. Molestia por la notificacion por correo
Elaborado por: los autores

Incluso, los mismos usuarios
manifestaron que la notificacién por correo es Util, necesaria y sirve para
mantenerse atentos a las alertas en cuanto a los cambios importantes de

la informacién de los reportes.
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Creo que la notificacion que se envia por
correo me es util

= Totalmente de acuerdo

= De acuerdo

Figura 69. La notificacion por correo es Uutil
Elaborado por: los autores

Ahora, en cuanto a los resultados
centrados mas en las caracteristicas de los reportes del sistema, los
usuarios respondieron que en general las pestafias (reportes) fueron
Gtiles para entender la situacion actual de la empresa.

En general, la informacion me fue util
para entender la situacion actual de mi
empresa

y

= Totalmente de acuerdo
= De acuerdo

= Neutral

Figura 70. Reportes para entender la situacion actual de la empresa
Elaborado por: los autores

Con respecto a las recomendaciones de

marketing, los usuarios indicaron que resultaron de utilidad para la toma
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de decisiones.

Las recomendaciones marketing del
sistema me fueron utiles

= Totalmente de acuerdo

= De acuerdo

Figura 71. Utilidad de las recomendaciones del sistema
Elaborado por: los autores

También, la pestafia (reporte) clientes
segun los usuarios resulté de utilidad.

La informacion de los clientes me fueron
utiles

= Totalmente de acuerdo

= De acuerdo

Figura 72. Utilidad del reporte clientes
Elaborado por: los autores

Finalmente, la mayoria de los usuarios
indicaron que la informacion del sistema para ayudar en la toma de

decisiones sobre las estrategias de marketing fue util en la empresa.
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La informacion mostrada fue util para decidir
sobre estrategias de marketing

y

= Totalmente de acuerdo
® De acuerdo

= Neutral

Figura 73. Utilidad del sistema sobre las estrategias de marketing
Elaborado por: los autores

La investigacion, como muestra el 34 % de
los usuarios que interactuaron con el sistema (ver figura 74), se
complementaria agregando unas graficas y utilizando variables de stock de
productos, variables financieras, filtros por distrito y precios en los reportes.

14. ;Que graficos agregarias o
cambiarias?

B AGREGAR FILTRO

B AGREGAR ALERTA
= CAMBIAR

B NINGUNO

= AGREGAR GRAFICOS

Figura 74. Grafica de cambios deseados por el usuario
Elaborado por: los autores
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Con el objetivo de mejorar el disefio en
la visualizacion de algunos datos en los reportes, se presentd la grafica

gue muestra como el 67% de los usuarios hace hincapié en este tema.

Recomendaciones de los usuarios

m VISUALIZACION DE DATOS
B CONTRASENA
= AMPLIACION DEL PROYECTO

Figura 75. Grafica de recomendaciones del usuario
Elaborado por: los autores
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CAPITULO V
RESULTADOS

En el presente capitulo se corroboré que los resultados obtenidos
del desarrollo del proyecto estan alineados con los objetivos especificos

definidos en la investigacion.

1. Aplicar la técnica de clustering mediante la herramienta Power Bl, para
utilizarlo en el andlisis de datos y crear graficos en base a estas

agrupaciones.

Como resultado de aplicar la técnica de clustering, se obtuvo la grafica
de clustering o agrupamientos; donde el eje X representa el total de
linea, el eje Y representa la cantidad de productos y los puntos
representan el detalle de la factura, como se aprecia en la figura 76,
donde se identifican tres grupos:

a) Cluster 1: Ventas y unidades vendidas bajas, mostrado en celeste.

b) Cluster 2: Ventas y unidades vendidas intermedias, mostrado en

azul.

c) Cluster 3: Ventas y unidades vendidas altas, mostrado en naranja.
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DETALLE POR CLUSTER

CLUSTER DETALLE ® Clustert @Clister2 @ Cluster3
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Figura 76. Grafica de agrupamientos
Elaborado por: los autores

Se identifican los productos que deben ser priorizados y la tendencia
de compra de los clientes en el grupo de productos de unidades
vendidas intermedias, como se muestra en la figura 77.

INGRESOS POR CLUSTER
0.8 mill.

0.6 mill.
0.4 mill.

0.2 mill.

0.0 mill.

Clister2 Clister] Clister3

Figura 77. Grafica de ingresos por cluster
Elaborado por: los autores

En consecuencia, esta informacion es de utilidad para la
empresa, porque le permite una mejor toma de decisiones con
respecto a las estrategias de marketing por cartera de productos. La
encuesta donde los usuarios interactuaron con el sistema arrojé como
resultado que el 80 % considera que la informacion dentro del sistema

fue util para la toma de decisiones (Ver figura 78 y anexo V).

103



La informacion mostrada fue util para
decidir sobre estrategias de marketing

= Totalmente de acuerdo
= De acuerdo

Neutral

Figura 78. Grafica de utilidad de la informacion sobre decisiones de marketing
Elaborado por: los autores

2. Generar reportes de analisis de ventas mediante la herramienta Power BI
basados en las variables e indicadores de cada empresa.

Se realiz6 el proceso de andlisis en base a las variables clientes,
productos e ingresos por ventas de la empresa, y se utilizé el disefio del
modelo estrella y cubo para integrar y mostrar los reportes mediante la
herramienta Power Bl (Ver figura 79). Ademas, los reportes cuentan con
proteccion por contrasefia y envian una notificacion de alerta via correo

electronico ante cualquier cambio en la informacion.
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SELECCIONE PARA NAVEGAR E

RESUMEN_BUENO

P V |ngreSO es de: S/.1569057.8

FILTRO POR CLIENTES

®SUPERMERCADO @SALUD @ TIENDA POR CONVENIENCIA

/0,17 mill. (11,08%)

570,21 mill. (13.49%)

INGRESOS POR MES

Mes  Dia SEREE EMPRESA MONTO

Enero 3 F001-4783 SUPERMERCADO SANTILLAN

Enero 3 F001-4784 SUPERMERCADO SANTILLAN r——_—

Enero 3 F001-4785 SUPERMERCADO VILLA

Enero 3 F001-4786 SUPERMERCADO VILLA

Enero 3 F001-4787 SUPERMERCADO VILLA

Enero 3 F001-4788 SUPERMERCADO VICTORIA

Enero 3 F001-4789 SUPERMERCADO VICTORIA SL2mia

Enero 3 F001-4790 SUPERMERCADO VICTORIA =

Enero 3 F001-4791 SUPERMERCADO VICTORIA =
= 20 br 2020

Total 5/1.569.057,80 Afio

Figura 79. Ejemplo de un reporte del sistema
Elaborado por: los autores

Como resultado, la empresa puede comprender el porqué de su
desempefio y tomar decisiones al respecto, esto basado en la opinién de
los usuarios, quienes al interactuar con el sistema (Ver anexo V),
sefialaron en su totalidad que el entendimiento de los reportes fue

sencillo.

El nivel de entendimiento fue facil.

= Totalmente de acuerdo

= De acuerdo

Figura 80. Grafica nivel de sencillez del entendimiento de los reportes
Elaborado por: los autores

Ademas, el 80% tiene una opinién positiva en el uso frecuente de estos
reportes para tomar decisiones con respecto al desempefio de su empresa,

como se muestra en la figura 81.
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Utilizaria estos reportes con frecuencia

» |

= Totalmente de acuerdo
= De acuerdo

= Neutral

Figura 81. Gréfica frecuencia de utilizacion de los reportes
Elaborado por: los autores

3. Generar recomendaciones automaticas en base a la situacién actual de la
empresa usando el lenguaje de programacion Java y la plataforma
Heroku.

Gracias a la encuesta realizada a 53 Pymes (Ver anexo Il) se realiz6 el
analisis de los datos de ventas y se identificaron los factores mas

importantes para el negocio.

El sistema generé recomendaciones sobre marketing basadas en los
ingresos por comprador, las ventas del producto y su categoria, como se

muestra en la figura 82.

e Recomendaciones
SUPERMERCADO SANTILLAN ASEO PERSONAL §/.277,545.00
GEL DE BANO CON ACEITE DE ALMENDRAS ALEGRIA $/.71,230.00
GEL DE BANO ALOE VERA §/.70,000.00
GEL DE BANO AVENA ALEGRIA 5/.46,800.00
CREMA PIES SECOS Y AGRIETADOS $/.25,500.00
TOALLITAS DESMAQUILLADORAS ALEGRIA §/.20,400.00
Se recomienda ofrecer el catalago de p i de estos productos gel de baiio con aceite de almendras alegria, gel de bailo aloe vera, gel de baiio avena alegria,

crema pies secos y agrietados, toallitas desmaquilladoras alegria, al comprador supermercado santillan que ha demostrado interes en la categoria de estos productos.

Figura 82. Ejemplo de recomendacion del sistema
Elaborado por: los autores
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Como resultado, las 53 Pymes son capaces de realizar estrategias de
marketing en relacion a las carteras de productos, tales como: priorizar los
productos mas rentables; segmentar a los clientes, para lo cual se
necesita identificar a los clientes mas y menos importantes; posicionar los
productos, para ello requiere conocer el nivel de éxito del producto en los

clientes.

La opinion de la totalidad de los usuarios, al interactuar con el sistema
(Ver anexo V), fue que el entendimiento de los reportes es de utilidad para
la toma de decisiones, como se muestra en la figura 83.

Las recomendaciones marketing del
sistema me fueron utiles

= Totalmente de acuerdo

= De acuerdo

Figura 83. Gréfica utilidad de recomendaciones de marketing
Elaborado por: los autores
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CAPITULO VI
DISCUSION

Durante la investigacion se tuvo ciertos problemas con el uso de
variables concatenadas a los textos en la herramienta Power BI. Esta
situacion limité la manera de mostrar las recomendaciones; por ello, se
disefid una interfaz de recomendaciones de marketing mediante el lenguaje
de programacion Java, lo que permitidé la utlizacion de variables

concatenadas al texto.

Los resultados de la tesis muestran como la técnica de clustering
sobre las variables de cantidad de productos y monto total del detalle de la
factura, es util para identificar la tendencia de las ventas de los productos.
Como Ango (2020) demuestra en su estudio, identificar patrones de compras
de los clientes mediante clustering, disminuye el fraude. De esta forma, las
Pymes clientes son capaces de realizar una estrategia de marketing de
cartera de productos, en la cual deciden si priorizan la produccion de estos

0, por otro lado, dejan de producirlos.

Clasificar la informacion en torno a los productos, clientes e ingresos
por venta le permitié a la Pyme del caso de estudio, entender el desempefio
individual de esas variables y poder alinearlas con los objetivos de la

empresa, como indicaron 80% de los usuarios del sistema (Ver figura 78).
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Como Caballero (2019) demuestra en su estudio, al implementar un sistema
gue genera un Dashboard de reportes, se incrementa la realizacion de los

procesos y el desempeiio en cuanto a la toma de decisiones.

Por otro lado, con la implementacion del sistema de inteligencia de
negocios, se pudo iniciar una suscripcion gratuita a los clientes Pymes
actuales de la empresa SERES Perq, de tal manera que, si el cliente desiste
de los servicios de SERES y desea regresar, tendria que pagar la

subscripcion.

Las recomendaciones de marketing sobre las variables de los
ingresos por comprador, las ventas del producto y la categoria del producto
otorgan a la Pyme del caso de estudio, un entendimiento de como afrontar la
situacion en la que se encuentran los productos, asi lo indicaron 100% de los
usuarios del sistema (Ver figura 83); por ello, pueden poner en acciéon, un
plan rapido de marketing en torno a las ventas de sus productos. En este
sentido, Sanchez (2014) manifiesta que se puede reducir el tiempo en la
formulacion de propuestas relacionadas con las ventas y promociones de los
productos de una empresa, si se emplea una herramienta de inteligencia de

negocios como Pentaho para analizar la informacion.
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CONCLUSIONES

Se desarrollé6 una solucion de inteligencia de negocios, con interfaces
para realizar recomendaciones de marketing; pudiendo ayudar a los
clientes a que puedan tomar decisiones de marketing, como indican el

80% de los usuarios.

Se logré aplicar la técnica clustering mediante la herramienta Power BI,
identificando la tendencia de compras que permiten reconocer los
productos mas rentables de la Pyme, permitiendo priorizar su compra o

produccion en torno a ellos, como recalca el 80% de los usuarios.

Se logr6 generar reportes de analisis de ventas, para hacer el
entendimiento mas sencillo de la situacion actual de la Pyme,
permitiendo tomar rapidas decisiones. Esto, como indica el 100% de los
usuarios.

Se logré generar recomendaciones automaticas de marketing, con el
objetivo de que la Pyme pueda priorizar su cartera de productos,
segmentar sus clientes y conocer el posicionamiento de la categoria de

su producto; como indican el 100% de los usuarios.
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RECOMENDACIONES

Mejorar el disefio al momento de visualizar la informacion en los reportes
mostrados al cliente, de manera que la percepcion de la informacion sea

mayor y con esto tener una mejor experiencia de usuario.

Complementar la investigacion, agregando filtros de precio y distrito o
uniendo las variables del proceso de facturacion de las Pymes,
relacionada con el stock y los gastos, con el objetivo de generar reportes

sobre las ganancias netas de la empresa.
Mejorar las recomendaciones de marketing con el uso de variables y

medidas que puedan ser concatenadas al texto; usando una herramienta

diferente a la utilizada en la investigacion, que permita realizar esto.
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|. Diagrama de Ishikawa

Reportes Recurso Informacion

No existe informacién confiable de

Los reportes administrativos caracter administrativa y estratégica

no se terminan a tiempo

Dificultad para obtener la
informacion necesaria

No se puede realizar un
analisis correcto de los datos

Reportes realizados de manera manual

No hay un sistema dedicado a

No existe un sistema de automatizacion de la extraccién de la informacién

reportes

Tiempo planificado en las tareas

Falta de mejora continua ——
se ve alterado 7

No hay un correcto plan de negocios
La tareas pueden tomar mas tiempo '

de los normal
1 Incorrecto analisis de riesgos

Falta de informacion detallada al
no existir reportes confiables
Reportes sin precision y
confiabilidad
Recurso Humano Empresa
Figura 84. Diagrama de Ishikawa
Elaborado por: los autores
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II.Encuesta

Encuesta clientes SERES

*Obligatorio

1. jUsted cuenta con un area de marketing? *

QO si
O N

2. De tener area de marketing, ;Como la calificaria? *

Pesima
Mala
Regular
Buena

Excelente

OO0OO00OO0O0

No tengo area de marketing

3. De no tener area de marketing, ;Tienen usted o sus empleados conocimientos
de marketing? *

(O ninguno
Pocos

Algunos

Todos

O O O0O0

Tengo area de marketing
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4. ;Sus planificaciones para las ventas son del dia a dia 0 es con tiempo? *

O Dia adia

(O contiempo

| — —,—,———————————————————————————————————————— |

5. jUtilizaria un servicio que le permita a usted poder ver la informacion en
tiempeo real que lo ayudara a poder tomar mejores decisiones ?

Osi
O m

O Probablemente

—

é. ;Que reportes desearia ver? *

Tu respuesta

Figura 85. Encuesta
Elaborado por: los autores
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[ll. Acta constitutiva del proyecto

Acta de Aceptacion del Sponsor

Datos del Sponsor

Empresa / Organizacian S0OCIEDAD DE EXPLOTACION DE REDES
ELECTRONICAS ¥ SERVICIOS DEL PERU

Patrocinador JULIO LLONTOP SARDON

Teléfono 976225830

Cormed Elactronico Julio llontopfiseres. pe

Direccidn Laboral Av. Manuel Olguin 335, Of 904.

Como parte de la elaboracidn de la tesis “Andlisis predictivo para mejorar la toma
de decisiones de marketing en |a empresa SERES Peru y sus clientes” para optar
por &l thule profesional de Ingeniero de Computacidn y Sistemas; el Sponsor, al
firmar esta acta deja en claro que estd de acuerdo en apoyar el desarrolio de la
investigacidn a nombre de la empresa v permite utilizar la informacidn de la
misma, siempre y cuando se respete la confidencialidad con respecio a los
verdaderos nombres de las empresas clientes de SERES Peru y los nombres de
los productos que venden. Asimismo, evitar mencionar el nombre de los clientes
de la empresa.

Firradio Sigitakrerrie par
LD JAK LLOWTOF
SRACER

MomEre dR reEorE mana
JOR crve ALTLICH FLLAR
LLOMTOP SARDOM, o-5ERES,
o= THFECICROM DE
OFERATIOMLE

s pulia lereapdeeLpe
el

Fachar SOGTUT. B3 315837
0T

Firma

Figura 86. Acta constitutiva del proyecto
Elaborado por: los autores
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IV. Cuestionario de las pruebas de usabilidad

Estimado, fawvor de calificar del 1 al & siendo:

®* 1-Totzlmente en desacuerdo
* 2 -Endesacusrdo

* 3 - Newtral

* 4. Deacuerdo

* L —Totzlmente de acusrdo

PREGUNTAS GENERALES

Fue mucho el nivel de complejidad de los reportes

El nivel de entendimiento fus facil.

Utilizaria estos reportes con mucha frecuencia

Recomendarias estos reportes & tus companieros.

bl Bl bl [l

empresa.

Creo que el cifrado con contrasefia protegera mis reportes de gente ajenz a la

Las notificaciones por correo me son molestas

bl o

Creo que la notificacion que s& envia por correo me 25 Util

PREGUNTAS REPORTES

mi empresa

1. Engeneral, las pestafias me fueron dtiles para entender la situacion actual de

La pestafia de recomendaciones marketing me fueren Utiles

La pestafia de clientes me fue dtil

La pestafia de productos me fue Gtil

La pestafia de ingresos me fue dtil

Ll Rl el

estrategias de marketing

Todos los graficos que =2 han mostrado me fusron Utiles para decidir sobre

7. i0ué graficos agregarias o cambiarias?

8. 0ueé graficos quitarias?

3. iRecomendsciones?

Al firmar este documento, aseguro que mis opiniones fusron honestas sobre este proyecto.

NOMBRE

FIRMA,

Figura 87. Cuestionario pruebas de usabilidad

Elaborado por: los autores
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V. Resultado de las pruebas de usabilidad

Figura 88. Resultado de las pruebas de usabilidad
Elaborado por: los autores
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Estimado, favor de calificar del 1 al 5 siendo:

* 1 -Totalmente en desacuerda
* 2 -Endesacuerdo

* 3= MNeutral

4 - Deacuerda

* 5=Totalmente de acuerdo

PREGUNTAS GENERALES
Fue mucha el nivel de complejidad de los reportes
El nivel de entendimiento fue facil.
Utilizaria estos reportes con mucha frecuencia

Recomendarias estos reportes a tus companeros.
Creo gue el cifrado con contrasefa protegera mis reportes de gente ajenaala

Ll Eall bl il [
e wln]=

EMmpresa.
Las notificaciones por correo me son molestas
7. Creo gue la notificacion que se envia por correo me es util

PREGUNTAS REPORTES

En general, las pestanias me fueron utiles para entender la situacion actualde |3
mi empresa
La pestana de recomendaciones marketing me fueron atiles
La pestana de clientes me fue Otil
La pestana de productos me fue Gtil
La pestana de ingresos me fue dtil
Todos los graficos que se han mostrado me fueron Gtiles para decidir sobre
estrategias de marketing
7. J0ué graficos agregarias o cambiarias?
Agregar un grafico Clasificacion ABC Ventas = Productos
Cambiar la sintaxis de |la pestafia “Resumen malo” para gue no se vea tan ofensiva
Agregar filtro por distrito para todas las pestanas
Agregar filtro por precio para todas las pestanas
8. J0weé graficos quitarias?
Mo
9. {Recomendaciones?
Pestania “Producto” - Que los colores de los productos coincidan con la categoria cuando se
selecciona solo una categoria.

m
N

%]

=

A Pl ol
[FER T S )

Al firmar este documento, aseguro que mis opiniones fueron honestas sobre este proyecto.

Firrmusic: digitaimania pat IULKD
JUAN LLOKWTOR SARCOMN

Kombes de reconocimienta [DME
ene JULIDY JUAN LLORMTOR
SARDOH, ==2FALS, cu=CIRECTION
O OPLEATIONLY
wrai~juolorinpdnseLps oL
Pecha: 20300013 115537 500

NOMERE FIRMA

Figura 89. Resultado de las pruebas de usabilidad
Elaborado por: los autores
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Estimado, favor de calificar del 1 al 5 siendo:

* 1-Totalmente en desacwerdo
« 2 -En desacuendo

* 3 -Neutral

* 4-Deacuwerdo

* 5-Totalmente de acuerdo

PREGUNTAS GEMERALES
Fue mucho el nivel de complejidad de los reportes
El nivel de entendimiento fue facil.
Utilizaria estos reportes con mucha frecueencia
Recomendarias estos reportes a tus companenos.
Creo gue el cifrado con contrasefia protegerd mis reportes de gente ajena ala
EMpresa.
Las notificaciones por correo me son molestas
Creo gue la notificacidn que se envia por correo me es Gtil

PREGUNTAS REPORTES

1. En general, las pestafias me fueron Gtiles para entender |a sibuacidn actualde | 5
mi empresa
La pestafia de recomendaciones marketing me fueron Gtiles
La pestaiia de clientes me fue Gtil
La pestaiia de productos me fue Gtil
La pestafia de ingresos me fue Gtil
Todos bos gréficos que se han mostrado me fueron dtiles para decidir sobre
estrategias de marketing

7. iQué graficos agregarias o cambiarias y para que pestaia?
No guitaria, pero agregaria un grafico para visualizar el stock de ciertos productos, pestafia
"Productos”.
Pestafia “Ingresos”, agregar una alerta para un producto bajo, para que se planee como
vender dicho producto.

B. i0ué graficos guitarias?
Ninguno

9. {Recomendaciones?
Manejo de colores, titulos a los graficos, resaltar la fuente, visualizar por nivel de color las
Empresas que aportan mas de las que aportan menos

Al el L L
10 S 9 N T

il

-
F e

LA E e
PRI PN S

Al firmar este documento, aseguro gue mis opiniones fueron hone sobre este proyecto.

Jorge Luis Amado Soto

NOMBRE FIRMA

Figura 90. Resultado de las pruebas de usabilidad
Elaborado por: los autores
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NTAS REPORTES
1 ammmmmmmmmhmwu 5
‘mi empresa
' 2. Lapestaiia de recomendaciones marketing me fueron utiles 5
.| 3. Lapestafia de clientes me fue Gtil 5
4. 5
-3 4
6. 5

La pestafia de productos me fue 0t
La pestafia de ingresos me fue util
~ Todos los grificos que se han mostrado me fueron utiles para decidir sobre

__ estrategias de marketing
7. ¢Qué graficos agregarias o cambiarias?

8 ¢éQué -0 quitarias?
“Ingresos” lista de detalle de facturacion
5= ?
mbiar el método de contrasefia por token

Figura 91. Resultado de las pruebas de usabilidad
Elaborado por: los autores
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Estimada, favor de calificar del 1 al 5 sienda:

# 1 -=Totalmente en desacuerdo
= - Endesacuerdo

= 3 =Neutral

e 4 - Deacuerdo

» 5 =Totalmente de acuerdo

PREGUMTAS GEMERALES

Fue mucho el nivel de complejidad de los reportes

El nivel de entendimiento fue facil.

Utilizaria estos reportes con mucha frecuencia

Recomendarias estos reportes a tus companeros.

WAl ot |
P IR [T e

Creo que el cifrado con contrasenia protegerd mis reportes de gente ajena a la
empresa.

&
L

Laz notificaciones por correa me son molestas

7. Creo que la notificacion que se envia por correa me es Otil 4

PREGUNTAS REPORTES

=

En general, las pestaiias me fueron Otiles para entender la situacion actualde |5
mi &mpresa

La pestania de recomendaciones marketing me fueron utiles

La pestania de clientes me fue otil

La pestafia de productos me fue Otil

La pestana de ingresos me fue Otil

2l ol Eol EE
e e e |

Todos los graficos que se han mostrado me fueron dtiles para decidir sobre
estrategias de marketing

7. J0uwé graficos agregarias o cambiarias?

Cambiaria en la pestana de "Clientes” el grafico de productos vendidos por empresa para
gue s& pueda ver todas las categorias pero desde abajo, no apilado

E. J0uwé graficos quitarias?

Mo, todos me son utiles

9. {Recomendaciones?

Ordenar los graficos para tener una mejor visualizacion de ellos, que todos los graficos de
una pestana coincidan.
Agregar titulos a los praficos

Al firmar este documento, aseguro que mis opiniones fueron honestas sobre este proyecto.

Ana Paula Saavedra

NOMBRE FIRMA

Figura 92. Resultado de las pruebas de usabilidad
Elaborado por: los autores
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VI.

Plan de pruebas

FACULTAD DE
INGENIERIA Y ARQUITECTURA

5 USMP

B VB e i mAw ma
SAN MARTIN DE PORRES

PLAN DE PRUEBAS

SISTEMA DE ANALISIS PREDICTIVO
PARA LA MEJORA DE LA TOMA
DE DECISIONES DE MARKETING

VERSION 1.0
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PLAN DE PRUEBAS

1. Introduccion

El documento presenta el método, 1a herramientas, los casos de prueba y
los recursos requeridos, con el objetivo de obtener los resultados esperados
en las pruebas del software que se desarmrollaran en el sistema.

2. Objetivo
E=te documento define las pruebas a las que debe ser sometido el

sistema.

3. Alcance
El alcance de este documento es establecer los casos de prueba que
verifiquen la funcionalidad del software del proyecto.

4. Técnicas de prueba

4.1. Pruebas de control i) seguridad de acceso
Revisar que el sistema de seguridad de la aplicacion ofrezca un nivel

confiable para la empresa.

CASO DE PRUEBA CAS0 DE USO ESCENARIO

EO1: Validar que no se
. . permita navegar en el
CPCU0EDNT CUO1 Iniciar sesion | i
gsistema, si no se ha
ingresado la contrasefia.

E0Z2:  Validar el correcto

CPCUMED2 CUO1 Iniciar sesidn | .
ingreso de la confrasena.

4.2, Pruebas de integridad de los datos y conexion a la base de
datos
Verificar el acceso a la base de datos v que los datos ingresados en las
tablas de la BD estén correctamente normalizados. Comprobar la integridad
de los datos en base a las relaciones de las tablas.

131




4.3, Pruebas de funcionamisnto

Verificar que los requerimientos funcionales cumplan los criterios de

aceptacion acordados con los usuarios.

CASO DE

FRUEBA

CASO DE USOD

ESCEMARIO

CPCU02EDT

CPCU03ED

CPCU04ED01

CPCU0SED

CPCUOSED2

CPCUO05ED3

CPCUOGEDT

CPCU0SEDZ

CU02 Visualizar reporte
ingresos por ventas

CU03 Visualizar reporte
clientes

CU04 Visualizar reporte
producto

CLI05 Visualizar
recomendaciones de
marketing
CL05 Visualizar
recomendaciones de
marketing

CU05 Visualizar
recomendaciones de
marketing

CU06 Enviar
notificacidn via correo
electronico

CU0E Enviar
notificacidn via correo
electronico

EO01: Validar gque se muestre |a
informacién  de todos  los
ingresos  generados por los
clientes.

E01:

la informacion entorno a los

Validar el que se muestre

clientes de la empresa.

EO01: Validar el gue se muesire
la informacion enforno a los
productos producidos.

EO01:
recomendaciones sobre el mejor
v mds bajo comprador.

Validar que se Qgenere

E0Z2: Validar que se genere
recomendaciones  sobre el
producto mas y peor vendido.

EDZ2: Validar que se genere
recomendaciones sobre a

categoria del producto  con
mayor ¥ peor popularidad entre
los clientes.

E01: Validar que la notificacion
llzgué al correo electronico del
usuario.

E02: Validar que la notificacion
se active, ante un cambio
importante en la informacion de

|os reportes.
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44  Pruebas de interfaz de usuario
Verificacién sobre la interfaz grafica del software, que asegura la facilidad
de manejo vy la intuicion de los elementos.

REQUISITC MO
FUMCIOMAL

RMFO1 La interfaz E01: Validar la navegabilidad

CPRNFO1ED1 grafica debe serde | del software a traves de

facil entendimiento. | pestafias.

RMFO1 La interfaz E02: Validar el uso de graficos

CPRNFO1EDZ2 grafica debe ser de en el software para visualizar la

ESCEMARIO

facil entendimiento. | informacion.

E0Z: Validar el comecto
funcionamiento de los filtros del
software para mostrar la

RMFO1 La interfaz
CPRNFO1ED3 grafica debe ser de
facil entendimiento.

informacion.

4.5. Pruebas de falla

Verificar el correcto funcionamiento del software en relacion a los datos

utilizados para la generacion de recomendaciones sobre marketing.

CASO DE REQUISITO NO

FRUEBA FUNCIOMAL
RMF04 El sistema debe | E01: Validar que no existan
CPRNFO4E01 | evitar tanto los datos | datos nulos en la base de
errdneos como nules. | datos.
E02: Validar el uso de la
clausula DISTINCT, durante
las peticiones del software al
Data Mart.

ESCEMARID

RMFQ4 El sistema debe
CPRNFO4ED2 evitar tanto los datos
erroneos comao nulos.
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4.6. Pruebas de configuracion
Verificar el funcionamiento del software en diferentes sistemas operativos
para determinar su desempefio vy funcidn.

CASO DE
PRUEBA

REQINSITC MO FUNGCIOMAL ESCENARIO

RMFO3 El sistema debe E01: Validar el desempefio
CPRNFO3EQN soportar el sistema del software en el sistema
operativo donde se gjecute. | operativo Windows vy 03

4.7. Pruebas de usabilidad
Para evaluar al sistema, se les pidid a 5 usuarios que interactien con &l y
que en base a ezo rellenen un formulario de preguntas (anexo IV). Esto con
el objetivo de conocer su opinion del sistema acerca de su utilidad y las

caracteristicas de sus funciones.

Los resultados de estas pruebas de usabilidad se detallaran en el capitulo

4.3.2 de la presente tesis.
5. Recursos

5.1. Requerimientos de entornos - hardware

Lista de los requerimientos de hardware necesarios para realizar la

ejecucion de los especificado en el plan de pruebas.

HARDWARE DESCRIPCION
01 Conexion a internet Wi
02 | Laptop Intel Core i7 | Con 8GB RAM -1TE Disco duro

03 | Plataforma virtual | Heroku

5.2. Requerimientos de entornos - software
Lista de los requerimientos de software necesarios para realizar la

ejecucion de los especificado en el plan de pruebas.
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= SOFTWARE

01 SQL Server 2017
02 Visual Studio 2017
03 Power Bl

04 Java

05 MeaiBeans

06 Browser

oy Windows

&. Planificacion

6.1. Procedimientos para las pruebas

Para el desamollo de las pruebas, se realiza en base a los criterios de
aceptacion y culminado el desarrollo de la funcionalidad. En caso se
presentase una observacion, estd se resolvera y se volverd a ejecutar el
circuito de prusbas.
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