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Resumen 

La empresa CSM Corporación Oriente S.A.C realiza en promedio 1800 transacciones 

de ventas diarias, dicha información, no se estaba aprovechando, con el presente 

proyecto se centralizo la información más importante de la gestión de ventas, dicha 

información fue extraída de su base datos del sistema de ventas, para el desarrollo de 

business intelligence, se realizó una lista de requerimiento de que reportes necesitaban 

con la colaboración de los trabajadores de la empresa, Se aplico ETL, extracción 

transformación y carga de datos, generando un datamart donde esta centralizada la 

información. Con este desarrollo apoyara a los trabajadores de la empresa a realizar un 

análisis minucioso de la información, con un mayor performance. Las formas de como 

podrán visualizar los reportes son dos. Mediante Excel con las tablas pivotes, dándole 

la autonomía de poder realizar sus propios reportes de acuerdo con el criterio que elijan, 

y la otra forma es mediante una plataforma web, donde se encuentra un dashboard y 

los reportes solicitados, en el cual pueden ingresar con su usuario y contraseña y poder 

visualizar la información desde cualquier dispositivo. con la implementación se logró a 

generar una visión acerca de la información historia, que con todo lo almacenado se 

puede generar gran conocimiento. Abriendo nuevas ideas a futuro, como una 

implementación de data mining, con esto es el inicio a una nueva era en donde para 

poder generar valor, se necesita explotar los datos. 
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Abstract 

The company CSM Corporación Oriente S.A.C performs an average of 1800 daily sales 

transactions, said information was not being used, with this project the most important 

information of sales management was centralized, said information was extracted from 

its database of the system of sales, for the development of business intelligence, a list 

of requirements was made of what reports they needed with the collaboration of the 

company's workers, ETL, transformation extraction and data loading were applied, 

generating a Datamart where the information is centralized. With this development, it will 

support the company's workers to carry out a detailed analysis of the information, with 

greater performance. There are two ways in which you can view the reports. Through 

Excel with the pivot tables, giving them the autonomy to make their own reports 

according to the criteria they choose, and the other way is through a web platform, where 

there is a dashboard and the requested reports, in which they can enter with your 

username and password and be able to view the information from any device. With the 

implementation, it was possible to generate a vision about the historical information, that 

with everything stored, great knowledge can be generated. Opening new ideas for the 

future, such as an implementation of data mining, with this it is the beginning of a new 

era where to generate value, it is necessary to exploit the data. 
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CAPÍTULO I 

 
Introducción 

 
En el Perú, las empresas, organizaciones a lo largo del tiempo van recolectando datos, 

el cual muchas veces no se aprovecha. En estos datos históricos recolectado, 

almacenados; existe mucha información que se puede explotar para el análisis y generar 

conocimiento el cual puede ayudar a tomar decisiones. 

La información que se consigna dentro de la empresa suele ser amplia, más aún, si está 

compuesta por diversas áreas; por esa razón, es importante encontrar un mecanismo 

adecuado que permita su tratamiento oportuno, de manera que agilice los procesos a 

desarrollar. 

La gran acumulación de datos en sistemas transaccionales, o simplemente en archivos 

de oficina constituye un problema, debido a su creciente volumen y diversidad. La 

dificultad en aprovechar la información aumenta cuando no se dispone de las 

herramientas necesarias que posibiliten su consulta y, sobre todo, es difícil decidir 

cuáles datos son realmente útiles y reúnen los requisitos necesarios. 

Aplicando business intelligence se puede lograr la explotación de estos datos históricos, 

realizando un buen diseño de ella, para que ayude y apoye en la toma de decisiones de 

la empresa. 

El objetivo básico de la Business Intelligence es apoyar de forma sostenible y continuada 

a las organizaciones para mejorar su competitividad, facilitando la información necesaria 

para la toma de decisiones. 

Por lo tanto, business intelligence es un conjunto de estrategias, métodos, formas de 

cómo convertir los datos históricos de una organización en conocimiento, el cual 

ayudara en la toma de decisiones. 

En la empresa CSM Corporación Oriente S.A.C conocido en la ciudad de Iquitos como 

Portales, existe en promedio entre 1500 a 1900 ventas diarias, según el software que 

manejan, estos datos están almacenados en una base de datos transaccional con más 

de dos años de existencia, esto permitirá la implementación de business intelligence. 

Finalmente, los datos históricos bien analizados en el proceso de ventas, ayudara a la 

empresa a responder a diferentes tipos de cuestiones como, por ejemplo, ¿Top 10 de 
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los productos más vendidos en la temporada navideña del 2021? ¿El cliente que más 

ha consumido?, ¿De qué ciudad hay más ventas?, entre otras cuestiones. 

Esto llevara a los encargados de logística, o márquetin a buscar estrategias, que les 

ayude a tomar decesiones. 

En conclusión, un buen diseño de business intelligence ayuda de gran manera a que se 

puedan tomar decisiones con un conocimiento más profundo de la información histórica. 
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Objetivos Generales 

 
 Implementar business intelligence en el proceso de ventas de la empresa CSM 

Corporación Oriente S.A.C 2022-Iquitos. 

Objetivos Específicos 

 
 Establecer los indicadores para la implementación de business intelligence. 

 Analizar los reportes que se implementara y mostrar los reportes en un portal 

web. 

 Mostrar la información en tablas pivotes de Excel, para realizar análisis 

personalizados. 
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CAPÍTULO II 

 
Antecedentes 

Internacionales 

Para (AGUIRRE TOLEDO, 2018) en su tesis sobre “Plan de negocios para 

emprendimiento en el área de análisis de datos y Business Intelligence” quien concluye 

que la presente investigación tuvo como propósito describir los principales elementos 

en la creación de una empresa de soluciones analíticas e inteligencia de negocios. De 

la evidencia recopilada de fuentes secundarias y primarias, se concluye que la evolución 

del mercado del Business Intelligence, continúa en crecimiento en el país, habiendo 

bajas barreras de entrada, sumado a que la rivalidad entre los competidores es baja, 

debido principalmente a que se encuentran nichos por explorar, lo cual es potenciado 

por la rápida evolución de la tecnología, lo que significa una oportunidad para la 

ejecución de este proyecto. Finalmente, se puede prever un crecimiento moderado de 

la economía Chilena, con un desarrollo estable, lo que es favorable para el nacimiento 

de nuevas empresas, que puedan aprovechar las oportunidades que va dando el 

mercado. 

La investigación realizada por (DIAZ DIAZ M, 2018) sobre “El bussiness 

intelligence como herramienta de marketing y paradigma de gestion: diagnostico y 

analisis critico de las estrategias de sony argentina” donde conluye que Sony Argentina 

es una empresa multinacional que son fabricantes de electronica de consumo la cual 

venden al por mayor equipos de audio, video y television. Habiendo realizado una 

investigacion de bibliografia previamente al trabajo de campofue posible elaborar los 

cuestionarios pertinentes para poder llevar a cabo las entrevistas en profundidad y sacar 

mayor provecho de estos encuentros. En sistesis el bussiness intelligence esta presente 

en todos los procesos de una compañía, de acuerdo a como compilan las empresas 

dentro de determinada industria, es decir como debera adaptarse o utilizarse la 

inteigencia comercial para mejorar el desempeño y por tanto los ingresos de la misma. 

Asimismo, para (VANEGAS ALBA, 2019) en su tesis sobre “Inteligencia De Negocios: 

modelo para la toma de decisiones, basado en la interacción de los criterios y las etapas 

del ciclo de ventas en el subsistema comercial de servicios en una empresa de It en 

Latinoamérica” concluyendo que: En la presente investigación se llevó acabo el 

desarrollo de un modelo para la toma de decisiones en el subsistema comercial de 

servicios de Hewlett Packard Enterprise en Latinoamérica, empleando una metodología 
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que asocia la interacción de los criterios y las etapas del ciclo de ventas, sobre una 

herramienta de inteligencia de negocios, lo cual permitió simplificar procesos y disminuir 

tiempos en la obtención y análisis de la información para llevar acabo la toma de 

decisiones. La información juega un papel decisivo en una organización hasta el punto 

de convertirse en algunos casos en su principal patrimonio ya que de esta depende el 

desarrollo de las actividades cotidianas y la posibilidad de alcanzar un alto nivel de 

competitividad y desarrollo. Se propuso un modelo para la toma de decisiones el cual 

está sobre una plataforma de Bussiness Intelligence, que, gracias a la interacción 

detectada entre las etapas y los criterios del ciclo de ventas, genera escenarios 

estimados soportados sobre información que alimenta el modelo en tiempo real y 

reduciendo el tiempo de procesamiento de los datos gracias a la estandarización y 

automatización del proceso de pronóstico en el subsistema comercial. 

 
 

Nacionales 

 
Para (CHAVEZ HUAPAYA & CONTRERAS OCHOA, 2018), en sus tesis sobre 

“Implementación de Business Intelligence, utilizando la Metodología de Ralph Kimball, 

para el proceso de toma de decisiones del área de ventas. Empresa Yukids”. Concluyen 

lo siguiente: En el Perú las pequeñas y medianas empresas crecen en el mercado 

peruano de esa manera genera ingresos y empleo a toda la población. Estas empresas 

manejan una considerable cantidad de información, debido al alto número de 

transacciones que se realizan diariamente. La actividad principal de esta empresa es la 

venta y el servicio brindado a los clientes. Debido a que las decisiones no se toman de 

manera estructurada en la empresa Yukids, se plantea como solución el uso de una 

herramienta de Business Intelligence que permitirá en tiempo real al Gerente generar 

escenarios, pronóstico de ventas diarias y reportes que apoyen a la Toma de Decisiones 

de las Ventas. El uso de esta herramienta es traducido como una ventaja competitiva 

ya que son muchas las empresas que aplican Business Intelligence para el crecimiento 

de su empresa. Como solución de Business Intelligence se diseña un Data Mart para el 

área de Ventas, luego realizar el proceso de extracción, transformación y carga de 

datos, logrando un status donde la explotación de los datos se realice mediante reportes 

que permitan hacer el análisis de la información. 

Asimismo para (GUEVARA SEBASTIAN K, 2020) en su tesis sobre 

“Modelo de solución Business Intelligence y su influencia en la gestión estratégica de la 
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empresa Blue Dream, en el año 2020”, en la cual llega a las siguientes conclusiones: 

Uno de los problemas más importantes que tienen muchas empresas es que no 

disponen de una herramienta que les permita alcanzar los objetivos previstos porque no 

tienen una estrategia planteada a nivel formal o porque si la tienen tampoco disponen 

de un sistema de medición que les permita conocer si están cumpliendo los objetivos 

previstos en ella. Asimismo, el proyecto busca determinar las causas que originaron la 

situación analizada, establecer el por qué y el para qué del objeto de estudio, como es 

en este caso, determinar la influencia de un modelo de BI en la gestión estratégica de 

la empresa Blue Dream. De esa manera el uso de un modelo de solución Business 

Intelligence, influye significativamente al promover e incrementar el porcentaje de 

estrategias modificadas en los colaboradores involucrados en el proceso de toma de 

decisiones de la gestión estratégica, donde se tomó como base un nivel de significancia 

de 0.05, después de la aplicación del tratamiento, se puede observar un incremento de 

un 33,40% en el grupo de estudio sobre el grupo de control, diferencia que es 

significativa al tratarse de procesos priorizados de la toma de decisiones. 

Finalmente, la tesis que guarda relación con mi trabajo de investigación 

es de (SALAZAR MONTALVAN, 2019) en su investigación sobre la “Implementación de 

una solución de Business Intelligence como apoyo a la toma de decisiones en el proceso 

de mantenimiento de servicios de clientes de la empresa Claro en el área de instalación 

& mantenimiento HFC Chiclayo” quien llega a concluir lo siguiente: El proyecto propuso 

la implementación de una solución utilizando tecnología de Inteligencia de Negocios 

brindaremos al área de Instalación & Mantenimiento HFC de Claro una solución a sus 

necesidades de mejora en la dilación de los reportes de indicadores de gestión 

requeridos por la Jefatura, como apoyo a la toma de decisiones respecto al proceso de 

mantenimiento de servicios de los clientes, que en la actualidad por el tipo de 

procesamiento de la información se establecen estrategias con resultados imprecisos y 

distante del cumplimiento de los objetivos gerenciales. Concluyendo que el Proyecto es 

factible para desarrollarse en la empresa AMOV. 

Romero y Jacay (2018) en su tesis de pregrado, “IMPLEMENTACIÓN DE BUSINESS 

INTELLIGENCE, UTILIZANDO LA METODOLOGÍA DE RALPH KIMBALL, PARA 

MEJORAR EL PROCESO DE TOMA DE DECISIONES EN EL ÁREA DE VENTAS EN 

LA FARMACIA DEL HOSPITAL JUAN PABLO II EN VILLA EL   SALVADOR” tuvieron 

como objetivo Determinar en qué medida una solución de Business Intelligence, 

aplicando la     metodología de Ralph Kimball, influye en el proceso de Toma de 
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Decisiones en el Hospital Juan Pablo II en Villa El Salvador. Y concluyeron que la 

implementación de business intelligence redujo el tiempo que tenía para la generación 

de un reporte pasando de 2.5 horas en promedio a solo segundos en realizarlo. 

Ramírez (2016) en su tesis de pregrado, “ESTRATEGIA EMPRESARIAL BUSINESS 

INTELLIGENCE PARA EL SOPORTE A LA TOMA DE DECISIONES GERENCIALES”, 

tuvo como objetivo Implementar un prototipo de estrategia empresarial business 

intelligence para el soporte a la toma de decisiones gerenciales. Concluyendo que si 

es factible implementar un prototipo de estrategia empresarial business intelligence 

para el soporte a la toma de decisiones gerenciales. 

Vargas (2016) en su tesis de pregrado, “DESARROLLO DE UNA SOLUCIÓN DE 

BUSINESS INTELLIGENCE PARA MEJORAR EL PROCESO DE TOMA DE 

DECISIONES EN EL ÁREA DE RENTAS DE LA MUNICIPALIDAD DE LURÍN”, tuvo 

como objetivo Desarrollar una solución de Business Intelligence para mejorar el proceso 

de Toma de Decisiones en el área de rentas de la Municipalidad de Lurín, concluyendo 

logró aumentar el nivel de satisfacción que tenía el usuario respecto a la obtención de 

los reportes, haciendo así que se sienta más cómodo a la hora de solicitar la 

información que considera necesaria para tomar decisiones. 
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MARCO TEÓRICO 

 
Business intelligence 

 
1.1.1. Definición 

Para (CHINO RAMIREZ, 2016) se considera que: 

 
El desarrollo de las empresas en el contexto del análisis 

de la información ha propiciado la necesidad de tener 

mejores, más rápidos y más eficientes métodos para 

extraer y transformar los datos de una organización en 

información y distribuirla a lo largo de la cadena de valor. 

A diferencia de ( CHAVEZ HUAPAYA & CONTRERAS OCHOA, 

2018) se define como: 

En español es, “inteligencia de negocio”, es una amplia 

categoría de aplicaciones y tecnologías para recoger, 

almacenar, analizar y proveer acceso a datos para ayudar 

a los usuarios de las empresas a tomar mejores decisiones 

de negocio. Las aplicaciones de BI incluyen las actividades 

de los sistemas de soporte a las decisiones (DSS), 

consultas e informes, tecnologías OLAP, análisis 

estadístico y data mining. 

A su vez, el mismo autor, nos indica los componentes de 

inteligencia de negocios: 

 Fuentes de información, de las cuales partiremos 

para alimentar de información el Data Warehouse. 

 Proceso ETL de extracción, transformación y carga 

de los datos en lal Data Warehouse. Antes de 

almacenar los datos en una Data Warehouse, éstos 

deben ser transformados, limpiados, filtrados y 

redefinidos. normalmente, la información que 

tenemos en los sistemas transaccionales no está 

preparada para la toma de decisiones. 
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 La propia Data Warehouse: se busca almacenar los 

datos de una forma que maximice su flexibilidad, 

facilidad de acceso y administración. 

 El motor OLAP, nos provee capacidad de cálculo, 

consultas, funciones de planeamiento, pronóstico y 

análisis de escenarios en grandes volúmenes de 

datos. En la actualidad, existen otras alternativas 

tecnológicas al OLAP. 

 Las herramientas de visualización, nos permiten el 

análisis y la navegación a través de los mismos. 

El concepto de Inteligencia de negocios, a pesar de ser un tema 

crítico e importante en las empresas, no es un tema nuevo. En 

octubre de 1958 Hans Peter Luhn, investigador de IBM, acuñó el 

término en el artículo “A Business Intelligence System”: La 

habilidad de aprender las relaciones de hechos presentados de la 

forma que guíen las acciones hacia una meta deseada (ORAMA, 

2009). 

Desde entonces, el concepto ha evolucionado apilando diferentes 

tecnologías, metodologías y términos bajo éste concepto. Es 

necesario, por lo tanto, establecer una definición formal: Se 

entiende por Business Intelligence al conjunto de metodologías, 

prácticas, aplicaciones y capacidades enfocadas a la creación y 

administración de información que permite tomar mejores 

decisiones a los usuarios de una organización. 

Entre las tecnologías que forman parte de la Inteligencia de 

Negocios se encuentran: 

 OLAP 

 Data Warehouse 

 Cuadro de mando 

 Cuadro de mando integral 

 Minería de datos 

 Dashboards 

 Integración de datos 
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 Previsiones 

 Reporteadores 

 

1.1.2. ¿Cuándo es necesario la Inteligencia de Negocios? 

 
 

Existen situaciones en las que la implantación de un 

sistema de Inteligencia de Negocios resulta adecuada. Se 

destaca, entre todas las que contienen: 

 La toma de decisiones se realiza de forma intuitiva 

en la organización 

 Identificación de problemas de calidad de 

información 

 Uso de Excel como repositorios de información 

corporativos o de usuario. Lo que se conoce como 

Excel caos. 

 Necesidad de cruzar información de forma ágil 

entre departamentos. 

 Las campañas de marketing no son efectivas por la 

información usada. 

 Existe demasiada información en la organización 

para ser analizada de la forma habitual. Se ha 

alcanzado la masa crítica de datos. 

 Es necesario automatizar los procesos de 

extracción y distribución de información. 
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Definición de términos básicos 

 
a) Dato. Es la representación de una variable que puede ser cuantitativa o 

cualitativa que indica un valor que se le asigna a las cosas y se 

representa a través de una secuencia de símbolos, números o letras 

(WESTREICHER G, 2020). 

 
b) Información. Es una serie de datos con significado, que organiza el 

pensamiento de los seres vivos, en especial el de los seres humanos 

(RODRIGUEZ D, 2021). 

 
c) Conocimiento. Es la familiaridad, la conciencia o la comprensión de 

alguien o de algo, como pueden ser los hechos (conocimiento 

descriptivo), las habilidades (conocimiento procedimental) o los objetos 

(conocimiento por familiaridad) (MARIN GARCIA, 2022). 

 
d) Bussiness Intelligence. Es un conjunto de acciones que transforman 

grandes cantidades de datos en información relevante para una empresa 

(DA SILVA DOUGLAS, 2021). 

 
e) El modelo multidimensional. Modelo de adquisición de segundas 

lenguas, propuesto por Meisel, Clashen y Pienemann (1981), en el que 

se distinguen rasgos de desarrollo y rasgos variacionistas (Palacios 

Martínez, Cal Varela, Calvo Benzies, & Fernández Polo, 2019). 

 
f) Cubo olap. En el mundo de las soluciones para Business Intelligence, 

una de las herramientas más utilizadas por las empresas son las 

aplicaciones OLAP (OLAP significa „On-Line Analytical Processing‟), ya 

que las misma han sido creadas en función a bases de datos 

multidimensionales, que permiten procesar grandes volúmenes de 
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información, en campos bien definidos, y con un acceso inmediato a los 

datos para su consulta y posterior análisis (CODD, 2018). 

 
 

g) Datawarehouse. Es un almacén electrónico donde generalmente una 

empresa u organización mantiene una gran cantidad de información. Los 

datos de un data warehouse deben almacenarse de forma segura, fiable, 

fácil de recuperar y fácil de administrar (POWERDATA, 2022). 

 
h) Datamart. Es una estructura de datos, construido dentro de un repositorio 

o base de datos. En esta estructura, se almacena información agregada 

o consolidada la cual será consumida por alguna herramienta de 

visualización o data analytics como Tableau. Usualmente un Data Mart 

se especializa; es decir, solo almacena información de un área de la 

empresa o de un flujo o proceso específico (TABLEAUPERÚ, 2018). 

 
 

i) Pentaho suite. Es una herramienta de Business Intelligence que extrae y 

analiza datos con técnicas ETL (extraer, transformar y cargar, en sus siglas 

en inglés). Estos datos se muestran a posteriori en dashboard, que serán 

muy útiles para crear informes y tener un seguimiento de la consecución de 

objetivos (BRINQUIS, 2020). 

 
j) Tabla pivote de excel. Una tabla dinámica (pivot table, en inglés) es una 

tabla-resumen (datos dispuestos en filas y columnas) que agrupa datos 

procedentes de otra tabla o base de datos de mayor tamaño. Se usa 

como herramienta para el procesamiento de grandes cantidades de 

datos (WIKIP, 2022). 
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CAPÍTULO III 

 
Material y métodos 

Factibilidad técnica 

Para realizar el proyecto es necesario conocer las herramientas que cuenta la 

empresa. Según lo revisado en la empresa, cumple con los requisitos, y es factible hacer 

la implementación, ya que la empresa nos ofrece las herramientas necesarias para 

poder llevar a cabo el desarrollo del proyecto. 

A continuación, se detalla los aspectos técnicos que se tomaran en cuenta para la 

implementación del proyecto. 

Tabla 1 
 

HARDWARE DESCRIPCION COMENTARIO 

SERVIDOR Procesador: Intel Xeon 

Gold 6130 

RAM: 110GB 

Almacenamiento: 3TB 

El equipo donde se 

implementará el servidor 

BI 

PC‟s Procesador: Intel i3 6ta 

GEN 

RAM: 4GB 

Almacenamiento: 500gb 

Los equipos clientes, 

donde se visualizara los 

reportes generados. 

 

 
Tabla 2 

 
SOFTWARE DESCRIPCION COMENTARIO 

WINDOWS SERVER 2016 LICENCIADO El sistema operativo del 

servidor. 

WINDOWS 10 PRO LICENCIADO El sistema operativo de los 

equipos clientes. 

SQL SERVER STANDAR 

2016 

LICENCIADO El servidor de base datos 

donde se almacena los 

datos del sistema de 

ventas. 
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PostgreSQL OPEN SOURCE El servidor de base datos 

donde se almacenara el 

datamart. 

PENTAHO BI SUITE OPEN SOURCE Las herramientas 

necesarias para el 

desarrollo de business 

intelligence. 

 

 

Requerimientos 
 

Tabla 3 
 

Código Requerimiento 

REQ01 Monto vendido 

REQ02 Cantidad vendida 

REQ03 Promedio de monto por venta 

REQ04 Promedio de cantidad de ventas diarias 

REQ05 Promedio de   ventas  comparado   con 

stock 

REQ06 Ventas en días festivos 

REQ07 Ventas clientes 

REQ08 Ventas productos 

REQ09 Ventas familia de productos 

REQ10 Horas pico de ventas 

REQ11 Ventas de cajas 

REQ12 Ventas de usuarios 

REQ13 Motivo de anulaciones 

REQ14 Anulaciones de usuarios 

 
 

Documentación de los requerimientos 

 
 REQ01 Monto vendido 

 
Se quiere visualizar las ventas vendidas, comparando con otros años. Este 

requerimiento ayudara a ver cómo evolucionaron las ventas. Por ejemplo, monto 

vendido del año 2021 comparado con el año 2020. 
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 REQ02 Cantidad vendida 

 
Ver las cantidades vendidas de los productos y ver la frecuencia de su salida; 

conocer el promedio de ventas de un producto, ayuda a decidir si se siguen 

adquiriendo o dejar de solicitar a los proveedores. 

 

 
 REQ03 Promedio de monto por venta 

 
Conocer cuanto en promedio un cliente puede comprar en efectivo. 

 
 REQ04 Promedio de cantidad de ventas diarias 

 
Conocer cómo evoluciona el promedio de ventas diarias a lo largo del tiempo. 

 
 REQ05 Promedio de ventas comparado con stock 

 
Determinar mi stock actual y compararlo con mi promedio de ventas de los 

últimos tres meses, ayudara a determinar que productos tenemos en alto stock 

y no está teniendo salida, ayudando al área de logística a no solicitar otros 

pedidos. 

 REQ06 Ventas en días festivos 

 
Ver que productos se vendieron más en los días festivos, que familia, compararlo 

con otros años. 

 REQ07 Ventas clientes 

 
Poder determinar que clientes son los más frecuentes, conocer los tops de 

clientes. 

 REQ08 Ventas productos 

 
Ver la frecuencia de ventas de productos, conocer los productos más vendidos. 

 
 REQ09 Ventas familia de productos 

 
Conocer que familia se vende más, ver los factores. Conocer en que temporada 

se vende una determina familia. 

 REQ10 Hora picos de venta 
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Conocer qué hora es donde existe una alta demanda, ayudara a poder contratar 

cajeras extras, para poder satisfacer a los clientes. 

 REQ11 Ventas de cajas 

 
Determinar que caja es la que tiene más ventas. 

 
 REQ12 Ventas de usuarios 

 
Conocer al usuario que más ventas realizo. 

 
 REQ13 Motivo de anulaciones 

 
Conocer cuáles son los motivos que son frecuente en las anulaciones de ventas. 

 
 REQ14 Anulaciones de usuarios 

 
Conocer que usuarios realizan más anulaciones, para que se tome acción, y 

buscar lo menos posible de anulaciones. 
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Cliente 
Id 

 

PersonaId 

UsaErp 

EstadoRegistro 

Venta 
Id 

 

MonedaId 
VentaMetodoPago 

Id 

TiendaId 
VentaId 

CajaId 
MetodoPagoId 

CuadreCajaId 
MontoPago 

PedidoVentaCostoId 
NroOperacion 

DetalleAnulacion 
Id 

Numero 
EstadoRegistro 

 

UsuarioCreacion 

VentaDetalleId UsuarioModifica... 

MotivoPosId 

FechaOcurrencia 

EstadoRegistro 

UsuarioCreacion 

Caja 
Id 

TiendaId 

NroSerie 

MontoMaximo 

NombreTerminal 

SerieImpresora 

NombreCaja 

UsuarioCreacion 

EstadoRegistro 

NroSerie 

TipoDocumento 

CajaId 

Id 

CajaSerie 

TotalOtros 

TotalTarjetas 

TotalEfectivo 

MontoInicial 

FechaCierre 

FechaApertura 

CajaId 

Id 

CuadreCaja 

MontoTotal 

Cantidad 

Denominacion 

Billete 

CuadreCajaId 

MonedaId 

MetodoPagoId 

Id 

CuadreCajaDetalle 

PorcentajeUtilidad 

FactorConversion 

PrecioOferta 

PrecioVenta 

PrecioCosto 

UnidadMedidaId 

ProductoId 

ProductoDetalle 

EstadoRegistro 

Borrado 

PrecioUnitario 

Descuento 

Cantidad 

VentaId 

ProductoId 

Id 

VentaDetalle 

Serie 

UnidadMedidaId 

LineaId 

FamiliaId 

ModeloId 

MarcaId 

FechaRegistro 

CodigoInterno 

Id 

   Producto 

FechaCreacion 

UsuarioModificacion 

UsuarioCreacion 

EstadoRegistro 

Aprobado 

Devuelto 

FechaOcurrencia 

MotivoPosId 

VentaId 

Id 

AnulacionVenta 

ApellidoPaterno 

Nombres 

CodigoUsuario 

IdEmpresaPertenen... 

IdEmpresa 

IdUsuario 

   Usuarios 

Diseño Físico 

Fuente de datos 

La base datos que la empresa utiliza es SQL SERVER ENTERPRISE 2016, con una 

antigüedad de 2.5 años aproximadamente. 

Modelo lógico de la base datos transaccional 

 
VentaDireccion 

 

 Id  

 VentaId 

 DireccionId 

 FechaCreacion 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

Figura 1 Base datos transaccional 
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Modelo Dimensional 

Hoja de gestión 

Tabla 4 
 

HOJA DE GESTION 

PROCESO GESTION DE VENTAS 

Objetivo Mejorar la toma de decisiones, apoyándose de la información 

histórica. 

Indicadores Medidas Estados 

 
Objetivos de venta 

 
𝑚𝑜𝑛𝑡𝑜 𝑣𝑒𝑛𝑑𝑖𝑑𝑜 

𝑋 100 
𝑚𝑜𝑛𝑡𝑜 𝑚𝑒𝑡𝑎 

>95%  

[70%,95%]  

<70%  

Objetivos de 

ventas por usuario 

 
𝑚𝑜𝑛𝑡𝑜 𝑣𝑒𝑛𝑑𝑖𝑜 𝑝𝑜𝑟 𝑢𝑠𝑢𝑎𝑟𝑖𝑜 

𝑋 100 
𝑚𝑜𝑛𝑡𝑜 𝑚𝑒𝑡𝑎 𝑢𝑠𝑢𝑎𝑟𝑖𝑜 

> 18%  

[0%,18%]  

<0%  

Crecimiento de 

ventas 

 

𝑣𝑒𝑛𝑡𝑎 𝑎ñ𝑜 𝑎𝑐𝑡𝑢𝑎𝑙 
𝑋 100 

𝑉𝑒𝑛𝑡𝑎𝑠 𝑎ñ𝑜 𝑝𝑎𝑠𝑎𝑑𝑜 

>0%  

[-10%,0%]  

<10%  

 
 

Hoja de análisis 
 

Tabla 5 
 

Hoja de análisis 

Proceso Gestión de ventas 

 
 

Medidas 

 Monto vendido Producto 

 Monto vendido Caja 

 Cantidad vendida Producto 

 Cantidad de anulaciones 

Dimensión se analizaron las siguientes dimensiones 

Producto Familia, Marca, Producto 

Cliente Tipo cliente, Razón social 

Tiempo Fecha, Año, Mes, Dia, Nombre día festivo 

Usuario Nombre de usuario 

Caja Nombre de caja 
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Motivo 

anulación 
Descripción de anulación 

 
 

Cuadro de dimensiones y jerarquías 
 

Tabla 6 
 

Dimensiones 
Niveles 

Nivel 1 Nivel 2 Nivel 3 Nivel 4 

Producto Producto Marca Familia  

Cliente Razón Social    

Tiempo Hora Dia Mes Año 

Usuario Nombre    

Caja Terminal    

Motivo 

Anulación 
Descripción 

   

 
 

Cuadro de dimensiones y medidas 
 

Tabla 7 
 

Dim/Med Producto Cliente Tiempo Usuario Caja Motivo 

Anulación 

Monto 

vendido 

Producto 

 
X 

 
X 

 
X 

   

Monto 

vendido Caja 

  
X X X 

 

Cantidad 

vendida 

Producto 

 
X 

 
X 

 
X 

   

Cantidad de 

anulaciones 

  
X X X X 
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Análisis dimensional final 
 

Figura 2 Análisis dimensional de resumen pos. 
 

Figura 3 Análisis dimensional de resumen ventas. 
 

 
Figura 4 Análisis dimensional de anulación de ventas. 
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Diseño del modelo estrella 
 
 

 
Diseño de la arquitectura técnica – ETL 

Diseño de arquitectura 

 
Figura 5 Diseño de arquitectura 

 

La arquitectura técnica de la implementación consta de 4 fases. 
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 Fuente de información: Es la base de datos transaccional de la empresa donde 

se guarda toda la información de ventas. 

 Integración de datos: Es el procedo ETL (extracción, transformación y carga) de 

la fuente de datos hacia el repositorio de los datamart‟s, mediante la suite open 

source de pentaho bi. 

 Repositorio de datos: Es la base datos donde se almacenará la información 

organizada, para el posterior análisis. 

Selección del producto e instalación 

 
Para la ejecución del proceso de ETL, se utilizo un software open source gratuito, que 

permitió completar el proceso de forma correcta, a continuación, los productos 

utilizados: 

 

Base Datos PostgreSQL 

Población de ratos Spoom (suite pentaho) 

Cubo olap Schema-workbench (suite pentaho) 

Reportes y presentación web CDE dashboard (suite pentaho) 

Ofimática Office 365 

 

 
Diseño y desarrollo de presentación de datos 

Poblar el datarmart: ETL 

Cargar Datos a Tablas dimensionales 

 
El proceso ETL logro realizar mediante el software SPOOM de la suite de pentaho, el 

cual se realizó de forma correcta. 

Proceso ETL 
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Figura 6 Resumen del Proceso ETL. 
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Limpieza del datamart’s 
 

 

Figura 7 Proceso de limpiar el datamart’s . 
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Figura 8 Resumen de la población de las dimensiones. 

 

 

 
 

 
Figura 9 Población de la dimensión Tiempo. 
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Figura 10 Asignación de días festivos en la dimensión tiempo. 

 
 

 
 
 

 
Figura 11 Población de la dimensión cliente. 

 

 

 
 
 

Figura 12 Población de la dimensión producto. 
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Figura 13 Población de la dimensión caja. 

 

 
 

Figura 14 Población de la dimensión usuario. 

 

 
 

 
Figura 15 Población de la dimensión motivo de anulación. 

 

 

 
Figura 16 Resumen de población de las tablas de hechos. 

 
 

 
 
 

Figura 17 Población de la tabla de hecho resumen de ventas. 
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Figura 18 Proceso de población de la tabla de hecho resumen de venta. 
 

 
Figura 19 Vista previa de la tabla de hecho de resumen de venta. 
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Figura 20 Población de la tabla de hecho resumen ventas pos. 

 

 
Figura 21 Proceso de población de la tabla de hecho resumen de pos. 
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Figura 22 Vista previa de la tabla de hecho de resumen de pos. 

 

 

 
Figura 23 Población de la tabla de hecho anulacion de venta. 
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Figura 24 Proceso de población de la tabla de hecho anulacion de venta. 
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Figura 25 Vista previa de la tabla de hecho de resumen de venta. 
 

Creación del cubo 

 
El desarrollo del cubo olap de logro realizar mediante el software Schema Workbench 

de la suite de pentaho. 

 

 
Figura 26 Resumen del esquema del CUBO OLAP 

 

 
Figura 27 Cubo Resumen de ventas 
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Figura 28 Cubo resumen de pos 
 

 
Figura 29 Cubo de anulacion de venta 

 

Desarrollo de aplicación para usuarios finales 

Despliegue del Cubo en Excel 

Excel es una herramienta que puede realizar el consumo de cubos olap, esta 

implementación se realizó para el jefe de tienda, que tiene conocimiento de las tablas 

pivot de excel, y pueda cruzar la información de acuerdo con su criterio. 

Conexión al cubo mediante excel 
 

Figura 30 Conexión mediante excel al cubo. 
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Selección de cubo en excel 

 

Figura 31 Selección de cubo en excel 
 

Tabla pivote de anulacion de venta 
 

Figura 32 Pivote de anulacion de venta 
 

Tabla pivote de resumen caja 
 

 
Figura 33 Pivote de resumen caja. 
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Tabla pivote de resumen de ventas 

 

Figura 34 Pivote de resumen de ventas 
 

Despliegue del cubo en plataforma web 

 
Para el despliegue, se realizó mediante el uso de CDE (comunista dashboard editor) de 

la suite de pentaho. Logrando conectar el cubo olap a una plataforma web, luego se 

desarrollaron los reportes. 

Inicio con CDE 
 

Figura 35 CDE inicio 
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Desarrollo del dashboard web 
 

Figura 36 Desarrollo de dashboard web 



50 
 

¿Qué nivel de complejidad le pondria a la 
generacion de reportes? 
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1 
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Basico Intermedio Avanzado 

¿Qué nivel de complejidad le pondria a la generacion de reportes? 

¿Encuentra los reportes solicitados? 

10 
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2 
 

0 

SI NO 

¿Encuentra los reportes solicitados? 

CAPÍTULO III 

 
Resultados 

 
Terminando con el proyecto, se logró realizar un cuestionario a las partes encargadas 

en la gestión de ventas. 

Áreas encuestadas 

 
 Contabilidad 3 

 Logística 3 

 Almacén 4 

 
Total: 10 

 
 
 
 
 

 
   

  

    

     

    

 
 
 

 
Figura 37 Encuesta Nro. 01 

 
 
 
 

 
   

  

  

    

 
 
 
 
 

Figura 38 Encuesta Nro. 02 
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¿Es mas rapido la generacion de reportes? 

12 
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¿Es mas rapido la generacion de reportes? 

 

 
 

Figura 39 Encuesta Nro. 3 

 
 
 
 

 
   

  

  

  

  

 
 
 
 
 

Figura 40 Encuesta Nro. 04 

¿Le es util la tabla pivote de excel? 
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¿le es util la tabla pivote de excel? 
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¿Es posible obtener los reportes en su dispositivo 
móvil? 

12 
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¿Es posible obtener los reportes en su dispositivo móvil? 

 

 
 

Figura 41 Encuesta Nro. 05 

 
 
 
 
 

 
   

  

  

  

  

 
 
 
 
 

Figura 42 Encuesta Nro. 06 

¿Qué nivel de exactitud de la información de los 
reportes entregado considera usted que brinda la 

plataforma? 

8 

6 

4 

2 

0 

Baja Intermedio Alto 

¿Qué nivel de exactitud de la información de los reportes entregado considera usted 
que brinda la plataforma? 
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CAPÍTULO V 

 
Discusión 

 
En los resultados del trabajo de logro aprecias que el análisis de información mediante 

el uso de business intelligence es de forma rápida y dinámica que coincide con Romero 

y Jacay (2018). para el desarrollo de business intelligence, implica un gasto en software 

de toma de decisiones, el cual las empresas no estarían dispuesto a asumir por el alto 

costo debido al desconocimiento, Ramírez (2016) en su búsqueda de una herramienta 

que le permitiera implementar business intelligence encontró Pentaho como buena 

opción, el cual es una herramienta open source, que permite realizar la implementación 

de business intelligence sin el alto costo en pagos de licencias, que concuerda con el 

trabajo realizar. Con la implementación finalizada se tiene una vista amplia de la 

información, el cual la parte administrativa podrá visualizar y tomar futuras decisiones 

que coincide con Vargas (2016). 
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CAPITULO VI 

 
Conclusiones 

 
La implementación de business intelligence ayudo a poder tener la información de 

manera precisa y detalla, y también de forma rápida. 

Median el uso de Excel con las tablas pivote. Pueden revisar la información de forma 

dinámica, permitiéndoles a generar reportes personalizados. 

El uso de un apartado web facilita el poder tener la información desde cualquier 

dispositivo (celular, laptop, etc.), el cual los usuarios que necesitan reportes están 

satisfechos con ello. 

El uso de un software libre como la suite de pentaho hizo posible la implementación, un 

programa gratuito que ha demostrado robustez e integridad, dejando claro que es una 

herramienta confiable. Y el cual no genero un costo extra por licencia. 
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Recomendaciones 

 
Capacitar al personal en el uso de las tablas pivote de Excel, porque se realizó la 

exposición de la información de una de ella y puedan desarrollar reportes de acuerdo 

con las dimensiones necesarias. 

Como la empresa cuenta con un área de desarrollo, se sugiere que realicen una 

capacitación al personal sobre business intelligence, para que puedan realizar futuras 

implementaciones de otros procesos o también poder integrar la información de las 

empresas del grupo, y tener centralizado la información. 

Gerencia realiza viajes al exterior y una dificulta es que no tiene la información de 

manera dinámica y rápida por el cual se recomienda exponer la web en un IP publica y 

asignarle a un dominio web, para que los gerentes puedan tener acceso a la información 

en tiempo real desde cualquier parte. 
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Anexo 
 

 
 
 

Figura 43 Login de la plataforma web 
 

Figura 44 Dashboard año2022 
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Figura 45 Dashboard año 2022 
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Manual de uso de Excel tablas pivote 
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Manual de uso de la plataforma web 

 
Para el ingreso debe estar conectado a la red de la empresa. Ya sea mediante cable de red o wifi, 

el ingreso se realizará abriendo el navegador Chrome y ingresando a la siguiente ruta 

192.168.1.111:8081 
 

Ingresa el usuario y contraseña 
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Para mostrar las opciones 

Dashboard principal 
 

Opciones 
 


