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RESUMEN

Esta investigacion tiene como propdsito mejorar la toma de decisiones del
area de cobranzas mediante el desarrollo de un aplicativo de inteligencia
de negocio y puedan tener indicadores que permitan un mejor control, ya
que tenian la informacion, pero no estaba centralizada para la obtencion de
estos controles. Para ello, se aplicé la metodologia Ralph Kimball's y se
traté de un enfoque Tecnoldgico, con un tipo de investigacion Aplicada
enfocandose en crear soluciones tecnolégicas dirigidas a resolver desafios
particulares, del area de cobranzas, con un total de 6 colaboradores. En
cuanto a los resultados se elaboraron diversos paneles de control con
informacion extraida del sistema ERP Magic. Los resultados
permitieron determinar la cartera de clientes, identificar patrones de
comportamiento en las cobranzas y ventas, y visualizar tendencias
relevantes para la toma de decisiones. Estos resultados se presentan
a través de Dashboard desarrollados en Power Bl, los cuales permiten
una exploracion interactiva y dinamica de la informacién para los
responsables del area. Como parte final se concluye desarrollar un
aplicativo de inteligencia de negocios para el area de cobranzas de la
empresa Procesadora Laran SAC, optimizando la gestion y analisis de
la informacion mediante indicadores en el Power Bl con Base de Datos
SQL Server. Este aplicativo permite identificar necesidades
determinadas del area, disefiar una solucién técnica adecuada y

validar su funcionalidad para mejorar la toma de decisiones.

Palabras claves: Toma De Decision, Inteligencia De Negocios, Area De

Cobranzas
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ABSTRACT

This research aims to improve decision-making in the collections area by
developing a business intelligence application and providing indicators that
allow for better control, as the information was available, but not centralized
for obtaining these controls. To achieve this, the Ralph Kimball methodology
was applied, using a technological approach, with an applied research type
focusing on creating technological solutions aimed at solving specific
challenges in the collections area, with a total of six collaborators.
Regarding the results, various control panels were created with information
extracted from the Magic ERP system. The results made it possible to
determine the client portfolio, identify patterns of behavior in collections and
sales, and visualize relevant trends for decision-making. These results are
presented through dashboards developed in Power BIl, which allow for
interactive and dynamic exploration of the information by those responsible
for the area. The final step was to develop a business intelligence
application for the collections department of Procesadora Laran SAC,
optimizing information management and analysis using Power Bl indicators
using a SQL Server database. This application allows the department to
identify specific needs, design an appropriate technical solution, and

validate its functionality to improve decision-making.

Keywords: Decision-Making, Business Intelligence, Collections

Department
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.  INTRODUCCION

Existen muchas empresas agroexportadora en la ciudad de Chincha que
poseen muchos clientes, cada uno con su respectiva cartera de cobranzas,
por ello la toma de decisidn relacionado a todas estas cobranzas, serviran
para conocer el flujo de efectivo que tendras estas empresas y como podran

disponer para cubrir los gastos y obligaciones que se tienen.

Esta realidad no solo se presenta en la provincia de Chincha sino es
conocido que, en varias partes del Peru, tomar decisiones de manera
correcta para la gestion de cobranzas de los clientes, son de vital
importancia para la correcta gestion de todos los pagos que deben cubrir

para garantizar su correcta operatividad.

En la actualidad la empresa Procesadora Laran es una de las principales
agroexportadoras de la Regién, siendo de vital importancia el poder con
capital para solventar todos los gastos que conllevan poder mantener la
operacion desde la recepcion de la materia prima, pasandolo por las
remuneraciones de los trabajadores, los fletes y gatos de transporte, hasta

llegar a los contenedores de exportacion.

Este proyecto esta conformado por 7 capitulos donde se abordan los
puntos importantes para desarrollar el presente proyecto de investigacion,
los cuales son:

Capitulo |, se aprecia la introduccion del presente trabajo de investigacion

donde se identifica los rasgos importantes de la empresa.

Capitulo 11, se desarrolla el Planteamiento del Problema, donde se analiza
y revisa la realidad actual de la empresa, también en este apartado se
aprecia las preguntas de investigacion y los objetivos, tanto generales como
especificas, asi como sus respectivas justificaciones tedricas, cientificas,

metodoldgicas, practicas y social, con su respectiva importancia.
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Capitulo 1ll, se indica todo el marco tedrico, que mostraran los diversos
antecedentes Locales, Nacionales, Regionales e internaciones, que validan
la aplicacidon de este proyecto de investigacion, también es este punto se
encuentran las bases tedricas que sirven como base de conocimiento para
este proyecto, asi como el marco conceptual que cuenta los métodos de

especialidad usados en este estudio.

Capitulo 1V, es esta parte se revisa la metodologia aplicada, indicando su
tipo, nivel, disefio de investigacion, sobre la metodologia de ingenieria que
se aplicara en este proyecto. También en este punto se indica como se
realizara la recoleccion de datos con su respectiva técnica de analisis de

datos, importante para las mediciones de este proyecto.

Capitulo V, se detalla la Solucion Tecnolégica aplicada con cada uno de los
procedimientos aplicados utilizando la ingeniera en solucion de esta

problematica.

Capitulo VI, para este punto se detalla la discusion de resultados que se
han tenido en la comparacion contra los antecedentes del presente

proyecto.

En conclusiones y recomendaciones se detalla como mediante la medicion
de nuestros objetivos se ha determinado un correcto proceso de
implementacion, asi mismo, algunas sugerencias que garanticen la
continuidad de este aplicativo. En las referencias bibliografias se detalla

todas las referencias utilizadas en este proyecto.
En la ultima parte se detalla los anexos, como la matriz de consistencia,
instrumento de recoleccién de datos y el informe de Turnitin, que sirve como

sustentos de este proyecto de investigacion.

El autor
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2.1.

. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Descripcion del problema

De manera internacional, se pudo identificar que, en varios
paises del mundo como Espaina, las empresas tienen muchas
limitaciones para lograr sus objetivos, debido a la gran
competencia que se tienen, asi como la demanda que existen en
sus mercados, de esta manera estas organizaciones deciden
incorporar el uso de la inteligencia de negocios, para justamente
mejorar su competitividad y lograr sus objetivos con su publico
objetivo, esto sumado a la exigencia de sus clientes, estas
implementaciones buscan satisfacer las mayores exigencias en
la toma de decision para llegar a sus clientes finales (Vilchez
Rosales, 2022).

Actualmente, la empresa agroexportadora Procesadora Laran
SAC de la provincia de Chincha, cuyo principal rubro es la
exportacion, tiene una cartera de clientes principalmente
extranjeros, asi como también cuenta con clientes nacionales, de
diversas partes del territorio nacional, que brindan la inyeccion de
capital a la empresa con la finalidad de poder cubrir sus gastos
administrativos, asi como los pagos de los proveedores para
seguir realizando sus operaciones en el dia a dia, es por ello que
la rapida revision de los documentos por cobrar, brindaran un
panorama mayor para tomar mejores decisiones de pago de las
obligaciones a pagar, asi como el pago del personal, que forma
parte de su giro de negocio, no solo al saber la cantidad de
documentos por cobrar sino también las condiciones de pago,
con las diversas monedas, que claramente identificaria el capital
que se contara para cubrir las necesidades de la empresa, esto
claramente mejoraria con una eficiente toma de decision de las

cobranzas de la empresa.
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2.2,

2.3.

Estos clientes no solo son extranjeros, también cuenta con
clientes nacionales, de diversas partes del territorio nacional,
siendo estos también uno de los principales inyectores de capital

de la empresa.

Esto no solo sucede en la provincia de Chincha sino también en
otros lugares del Peru, donde tampoco poseen una inteligencia
de negocio que, de manera agil y activa, puedan tomar mejores
decisiones a nivel de las gerencias en el proceso de direccion de
la empresa, ocasionando muchas veces lentitudes en el procesar

los reportes, con poca exactitud y nada legible.

La direccion de la parte administrativa y financiera de la sociedad
Procesadora Laran SAC, teniendo visibilidad de la cartera de
cobranzas, con reportes que muestren rapidamente el capital que
ingresaria, puede no solo pagar a los principales proveedores,
sino también realizar diversos financiamientos, tanto como
capital, asi como la compra de activos que mejoren los procesos

de la compaiia exportadora.

Pregunta de investigacién general

¢, Cual es el Aplicativo de inteligencia de negocios para el area de
cobranzas de la empresa Procesadora Laran SAC Chincha, Ica,
20257

Preguntas de investigacion especificas

P.E.1: ;Cual es el analisis para el Aplicativo de inteligencia de
negocios para el area de cobranzas de la empresa Procesadora
Laran SAC Chincha, Ica, 20257

P.E.2: ;Cual es el diseio del Aplicativo de inteligencia de
negocios para el area de cobranzas de la empresa Procesadora
Laran SAC Chincha, Ica, 20257

16



2.4.

2.5.

P.E.3: ;Cual es el desarrollo del Aplicativo de inteligencia de
negocios para el area de cobranzas de la empresa Procesadora
Laran SAC Chincha, Ica, 20257

P.E.4: ; Cuales son las pruebas del Aplicativo de inteligencia de
negocios para el area de cobranzas de la empresa Procesadora
Laran SAC Chincha, Ica, 20257

Objetivo General

Desarrollar el Aplicativo de inteligencia de negocios para el area
de cobranzas de la empresa Procesadora Laran SAC Chincha,
Ica, 2025

Objetivos especificos.

O.E.1: Realizar el analisis para el Aplicativo de inteligencia de
negocios para el area de cobranzas de la empresa Procesadora
Laran SAC Chincha, Ica, 2025.

O.E.2: Realizar el disefio para el Aplicativo de inteligencia de
negocios para el area de cobranzas de la empresa Procesadora
Laran SAC Chincha, Ica, 2025.

O.E.3: Realizar el desarrollo para el Aplicativo de inteligencia de
negocios para el area de cobranzas de la empresa Procesadora
Laran SAC Chincha, Ica, 2025.

O.E.4: Realizar las pruebas para el Aplicativo de inteligencia de

negocios para el area de cobranzas de la empresa Procesadora
Laran SAC Chincha, Ica, 2025.

17



2.6.

Justificacion e Importancia

Justificacion.

Este Proyecto de tesis posee como finalidad indicar como la
tecnologia puede facilitar la toma de decision en el dia a dia de
las labores del area de cobranzas, es decir cuando los altos
mando lo requieran puedan ver la informacion real y consistente
de la cartera de cobranzas de la empresa, se demuestra asi que
la implementacion de una inteligencia de negocio, usando la
metodologia adecuada en el proceso de implementacion de este
sistema, puede garantizar el éxito en la toma de decision de las

gerencias y sobre todo de forma rapida y eficiente.

Justificacion Teoérica:

Esta justificacion indica que existen casos de éxito al
implementar un proyecto de inteligencia de negocios, validando
que los resultados de esta investigacion respaldan que la
aplicacion de inteligencia de negocios en las organizaciones ha
tenido mucho éxito mejorando la calidad de los procesos de toma

de decisiones gerenciales.

Justificacion Cientifica:

La inteligencia de negocios es una herramienta estratégica que
permite tomas decisiones basadas en la informacion que la
empresa maneje, ya que tener informacion confiable y de manera
rapida facilita tener una correcta toma de decisidon en las
actividades del area de cobranza, aplicando estas herramientas
tecnoldégicas como tableros interactivos de alto impacto, de esta
manera aportara con conocimiento para poder usar esta

aplicacion.

Justificacion Metodolégica:
El poder implementar esta solucién con la utilizacion de la
metodologia de Ralph Kimball, permitira tener futuros beneficios

para otros investigadores pueda validar la aplicacion de esta
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metodologia con los instrumentos con las técnicas que se

implementaran en este proyecto.

Justificacion Practica:

La aplicacion del presente proyecto podra determinar indicadores
o KPI necesarios para que el area de Cobranzas pueda medir y
controlas su flujo de efectivo de manera rapida y eficiente,

garantizando una correcta toma de decision en su area.

Justificacion Social:

El poder implementar esta solucion tendra un impacto positivo en
el area de cobranzas, ya que beneficiara a todos los integrantes
del area, por que mejorara los procesos de toma de decision con
la informacion que se cuente, también optimiza los recursos
humanos y tecnoldgicos tratando de minimizar los errores y asi

garantizar la fiabilidad de esta aplicacion.

Importancia

Garantizar la 6éptima informacién de los procesos de cobranzas,
asi como tener claro las diversas formas de pago y cuando se
dispondra de capital para tomar decisiones de financiamiento o
de pagos para garantizar el cumplimiento de los diversos
objetivos de la compaiiia, es de transcendental categoria para
garantizar el desarrollo de toda la compafiia, generando
rentabilidad, estabilidad en los trabajadores, teniendo el capital
para poder cumplir con las obligaciones remunerativas, asi como
los cumplimientos con los diversos proveedores, todo esto de
forma coherente y eficaz, es de mucha importancia, por ello el
desarrollo de esta poderosa herramienta como es la inteligencia
de negocio, que garantizara el cumplimiento de todo lo detallado
previamente, haciendo que la toma de decision sea la correcta y

cumplir con el objetivo organizacional de la compafnia.
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2.7.

Alcances y limitaciones

Alcances

La idea principal es la de otorgar unos cimientos soélidos de datos
y sobre todo analisis para las decisiones de la empresa, y asi
poder identificar oportunidades de mejorar sus procesos y reducir
costos, que es lo que busca toda empresa, claramente esta
implementacion buscar mejorar la eficiencia de los procesos del
area de Finanzas, ya que podran realizar prondsticos y
predicciones sobre cdémo administrar correctamente las

cobranzas

Limitaciones

Se pueden identificar algunas limitaciones sobre todo al
momento de recopilar la informacién de la cartera de cobranzas
y poder analizarla con la finalidad de optimizar este proceso, ya
que esta informacion es importante y restringida para el area de
Finanzas de la empresa. Asi mismo la informacion recopilada
debe ser de buena calidad y fiabilidad para tener un correcto
analisis de lo que se quiere llegar a optimizar.

Otra limitacibn que podemos mencionar es la capacidad
tecnologica que posee el area donde se implementara esta
solucioén, incluyendo los conocimientos tecnoldgicos que tengas

los usuarios del area de Cobranzas.
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3.1.

. MARCO TEORICO

Antecedentes
Al revisar las fuentes fisicas y virtuales se ha podido ubicar
trabajos que guardan relacion indirecta con cada una de las

variables, siendo estos valiosos aportes:

Internacionales

Para Cuthbert & Sambola (2023) existen muchas instituciones de
educacién de nivel superior, que es muy importante su proceso
de toma de decisiones, siendo actualmente el analisis de
informacion un papel vital generando conocimiento, aplicando
esta forma de trabajo y de la mano con la tecnologia poder contar
con repositorios de datos donde se pueda tener informacion util
para las instituciones. Es por ello que la utilizaciéon de Base de
Datos de los sistemas informaticos, toman mayor importancia ya
que garantiza un mejor rendimiento a los procesos manuales de
recoleccion de informacién, esto ha sido notado por con mucho
interés por muchos investigadores y expertos, de manera
especial en los ultimos anos. Con la llegada de estas base de
datos aparecen otros campos como la Inteligencia de Negocios,
que son una serie de tecnologias y tacticas que dan pie a poder
analizar la informacion y poder generar datos para un buen apoyo
en la toma de decisiones. En los ultimos afos se presenta mucho
interés en poder obtener y aplicar herramientas tecnoldgicas que
permitan en un menor tiempo, poder analizar, gestionar, extraer
y visualizar informacién a nivel académico para mostrar informes,
que ayude de manera eficiente a una correcta toma de decisiéon
en menor tiempo y al momento, ya que debido a la gran cantidad
de datos que manejan las instituciones, puede apoyar a todas las
areas de en su correcta gestion y optimizacién de procesos de

busqueda de informacion.
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Segun Mishelle Rios Carrion et al. (2021) menciona que en la
actualidad al escuchar la palabra de Inteligencia de Negocios
indica que se implementacion de esta tecnologia se considera un
recurso empresarial y administrativo que ayuda a los objetivos de
la organizacidn, ya que aprovecha la data de las empresas no
solo a nivel interno sino también externo, es decir también se
puede evaluar la competitividad que se tiene. De la mano de la
tecnologia aplicando la inteligencia de negocios en muchas
empresas muy importantes a nivel mundial, una de esta se
menciona a Apple, son utilizadas para manejar su informacion de
manera eficiente, ya que se convierte en una estrategia que
permite tener una ventaja frente a sus competidores. Con la
Inteligencia de Negocios se permite ayudar de muchas maneras
a las empresas a conseguir con gran perspicacia poder utilizar
todo el conocimiento para tener una superioridad estratégica, que
se enfoca a la toma de decisiones, promoviendo su desarrollo,
creando muchas ventajas a nivel profesional con la finalidad
alcanzar metas mas altas. También en el sector financiero, de
manera muy particular, favorece a obtener informacion valiosa
que se puede predecir, como los modelos y patrones de como se
comporta los clientes, los periodos de inversion y productos

financieros con respecto al mercado de las finanzas.

También para Quizhpi et al. (2023) indica que las empresas van
progresando en migrar sus procesos a ambientes digitales,
debido a diversas situaciones como la pandemia del Covid-19,
se volvio importante la digitalizacion de sus procesos para poder
garantizar la continuidad en sus actividades operacionales.
Debido a esta digitalizacion se generan en las empresas un gran
nuamero de informacién, esta puede ser utilizada y muy bien
aprovechada en la aplicacion de la Inteligencia de Negocios.
Poder aplicar un modelo de inteligencia de negocios resulta muy

provechoso para todas las organizaciones, creando valor en
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todas las areas de las organizaciones, porque permite obtener
informacion importante que ayuda a tomar decisiones mucho
mas efectivas, también permite una reduccién del proceso
manual de los registros, sin contar con predicciones muy
importantes para decisiones optimas, favoreciendo al
crecimiento de las empresas. También se indica que, en paises
como Malasia, se realizaron investigaciones donde evaluaron el
uso de los sistemas de inteligencia de negocios por empresas
multinacionales, con una encuesta dirigida a los directores de
Tecnologia de 162 empresas, estos estudios confirman que tanto
los factores de la organizacién como los factores individuales,
indican un papel importante para la aceptacién de la inteligencia

de negocios.

También se indica segun Ortega Maldonado (2024) que la
inteligencia de negocios para la gestion de informacion se ha
transformado en un instrumento de estrategia esencial, ya que
las empresas del mundo que confian en poder usar este tipo de
soluciones tecnoldgicas, para predecir el mercado, tomar
disposiciones y valorar la competencia, ya que para el entorno
empresarial estos factores cambian constantemente. Se indica
también que, en Latinoamérica, la utilizacién de inteligencia de
negocios se hace muy evidente en empresas de todo tamafio, ya
que permite entender y acomodarse a las peculiaridades del
mercado a nivel latinoamericano, volviéndose importante que
permita asegurar a largo plazo las competencias de las
empresas. Se indica de la misma manera que el no usar una
estrategia de inteligencia de negocios, es una limitante para que
las organizaciones puedan encontrar muchas oportunidades de
mejorar en el mercado y poder competir de manera eficiente en
la region. Poder usar esta estrategia de inteligencia de negocios
permita a las organizaciones tener una herramienta vital para

formular estrategias para varios aspectos de las organizaciones,
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teniendo como principal objetivo mejorar su competitividad y ser
sostenible en el tiempo, con los pasos de extraer, procesar y
analizar la informacién, con la finalidad de obtener aplicaciones
practicas y seguras que apunten a tomar decisiones acertadas,
generando beneficios palpables y asi poder fortalecer la posicion

empresarial en el mercado de Latinoamérica.

Alvarado-Apodaca et al. (2023) indica que la inteligencia de
negocios, hace referencia a un grupo de herramientas, con datos
de nivel tecnoldgico y procesos que admiten a las empresas
transformar gran cantidad de informacién en datos explicativos y
sobre todo utiles para poder tomar decisiones a nivel operativo y
estratégico, teniendo como principal objetivo brindar decisiones
con una vision organizacional, que ayude a facilitar la
identificacion de directrices, modelos y oportunidades de mejora
para poder obtener un nivel competitivo optimo. Propone un
concepto para la inteligencia de negocios las cuales indican que
es un grupo de nociones, que se basa en las computadoras con
herramientas que permiten analizar y poder transformar los datos
de las empresas en informacion muy significativa y util que
permite a las empresas una correcta vision del negocio y poder
tomar correctas decisiones estratégicas y operativas mas
practicas. Debido a la importancia de la inteligencia de negocios
en los ultimos anos, indica que esta herramienta de recoleccion,
organizacion, evaluacion y sinterizacion toda informacion
disponible de la organizacion relacionado a un aspecto de
interés, para poder mejorar la manera actual del proceso o
sugerir mejorar una nueva manera de gestionar las tomas de

decisiones.

Para Chicaiza Palate (2022) comenta que el crecimiento de la era
tecnolégica ha dado paso a que las empresas almacenen toda

su informacion, mencionando que si esta informacion es
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almacenada y luego procesada correctamente puede ser muy util
para las organizaciones ya que se vuelven en fuentes de mucha
importancia. Se menciona que la solucion de inteligencia de
negocios tiene soluciones de indole informatico y también de
analisis para que las empresas que se tienen en la actualidad
puedan tener bastante provecho en toda la informacion que se
recolecta, generando de esta manera un mayor rendimiento
aplicando ciertas metodologias que esta solucion maneja, como
la de Kimball. En el pais de Chile, se examinoé el lapso de vida de
proyectos de inteligencia de negocios es muy relevante para
otros procesos de interpretacidon de datos y légicas como lo es la
Inteligencia Atrtificial, siendo positivos si en las empresas tienen
el conocimiento de aplicar todo este conocimiento para el uso de

esta herramienta.

Nacionales

Para Nafiez Gonzales (2021) indica en su tesis acerca de la
problematica que se tiene en la tomas de fallos para la
administraciéon académica de la universidad de Lambayeque,
haciendo la suposicion que al implementar un desarrollo de
Inteligencia de Negocios, optimizar el contexto actual de su
problematica que se tiene, teniendo como objetivo principal
favorecer a la administracion academia en su toma de
decisiones, usando un técnica de Inteligencia de Negocios,
permitiendo hacer de los tiempos mas rapidos en la produccion
de la informacién relacionada a la administraciéon académica,
permitiendo tener cada vez mas reportes que ayuden a la
universidad en optimizar su gestion, y estos reportes permitan
medir los indicadores que se desea controlar por la universidad.
La metodologia que se usO en esta tesis es la de Kimball,
teniendo como tipo de investigacion la Tecnoldgica Aplicada, con
una poblacién para estudiar formada por todos los reportes en la

Administracion Académica, asi como toda la informacién se
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obtuvo de la misma universidad y asi se pudo armar un plan
fuerte de inteligencia de negocios, la cual daria un correcto
soporte en la toma de decision en la Administracion Académica

de la Universidad.

Segun Vilchez Rosales (2022) detalla que existen varias
empresas que enfrentan muchos problemas durante su
desarrollo como institucion, se empezé a tomar en cuenta la
importancia de la toma de decisidn, porque los objetivos
obtenidos muchas veces dependen de algunos criterios con las
que se admiten opciones, es por ello que esta tesis tiene como
principal objetivo resolver cual es la forma de como la inteligencia
de negocios interviene en la toma de determinacion. En esta tesis
se empled la metodologia cuantitativa, siendo su tipo basica y
correlacional, teniendo como herramienta de recoleccién de
datos el interrogatorio, cuyo resultado, consintié validar la
suposicion propuesta, en el que se rectifica como la inteligencia
de negocios contribuye de forma significativa en tomar una

correcta decision.

Para Davila Aldana (2023) indica que en la actualidad las
empresas deciden implementar soluciones de inteligencia de
negocios ya que permite acceder a la data importante de manera
sencilla y ordenada para examinarla y luego elegir acciones para
algunas situaciones que se presenten en la organizacién. En la
empresa muchas veces tienes diferentes fuentes de informacion,
la cuales muchas veces no son suficiente para poder ser
utilizados y poder aprovechar toda la informacion, ya que estan
desordenados y poder implementar una solucién que, si permita
ordenar, alternar, y guardar esta informacién en una base de
datos para que luego se pueda conseguir data util, necesaria y
rapidamente para la toma de decisiones de las empresas. Poder

implementar una solucién de inteligencia de negocios inicia por
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que las empresas tienen muchos problemas para tomar
decisiones, requiriendo data aprovechable, solida y de confianza,
con criterios que ayuden a tener tomas de decision programadas
y explorar los impactos que ocasionen estas decisiones. A traves
de usar una herramienta de inteligencia de negocios permite
obtener data de manera oportuna y ordena en un periodo muy
corto y esto claramente conlleva a que la informacion recabada
en este proceso sea muy rapida y permita poder invertir con
mayor lapso un proceso de analisis de esta informacién
recabada. Se demuestra que implementando este tipo de
soluciones mejora de manera significativa en tomar decisiones,
esto debido a que la informacién se tenia de manera mas rapida

y estando disponible en todo el proceso de toma de decisiones.

Segun Venturo Espinoza (2021) indica que en estos tiempos
donde se pasa por la era digital, donde los negocios estan mas
enfocados en la digitalizacion de informacion, esto se apreciar en
varias organizaciones que buscan ofrecer a sus clientes lo mejor
de sus servicios y para poder lograr ello deciden utilizar
herramientas tecnoldgicas que faciliten mejorar sus procesos en
todas las areas de la empresa. Se demuestra que la mayoria de
estas organizaciones utilizan soluciones para poder guardar
estas informaciones en programa de ofimatica, como las hojas
de Excel o algunas soluciones de escritorio como también web,
pero al momento de tomar decisiones se vuelve muy complicado,
porque estas herramientas tecnoldgicas no son las adecuadas
para poder procesar y mostrar informacion que permitan tomar
decisiones efectivas. Es por ello que para poder solventar esta
problematica aparece la inteligencia de negocios, ya que,
mediante el uso de informacion almacenada en las bases de
datos, estas pueden ser analizadas, extraidas y transformadas
en datos acertados y rapidas que permitan una ventaja frente a

sus competidores, tomar correctas decisiones y poder prever
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incluso cualquier inconveniente en el futuro y evitar pérdidas
economicas. En nuestro pais esta herramienta tecnoldgica de
inteligencia de negocios no es muy usado ya que muchas
empresas desconocen cuan importantes es, pero existen en el
Peru empresas que han incluido estas herramientas en sus
soluciones empresariales y asi han podido optimizar y satisfacer
las necesidades de sus clientes, como el ERP SAP conocido

mundialmente.

Se menciona también a Loza Farro (2024) donde indica que, al
implementar una solucion de inteligencia de negocios, permitira
la generacion de informacion consistente, que sean confiables y
al momento. También menciona las organizaciones requieren
administrar su informacién muy rapidamente para que las
decisiones tomadas sean en el momento y de manera acertadas,
porque se mueven grandes cantidades de informacién y todo
esto al final debe ser consistente y también claramente confiable.
La que aporta herramientas y procedimientos nuevos es la
informatica, la cual se implementan en diversas necesidades que
tienen las organizaciones brindando informacién al momento de
toda la base de datos que manejan las organizaciones. Todo esto
para que los gerentes puedan tomar mejores decisiones con

informacion confiable, organizada y real.

También Flores Navarrete (2023) menciona que en la actualidad
es de conocimiento global que la informacion casi en su gran
totalidad esta digitalizada y esta aumenta muy rapidamente. Gran
parte de esta informacidn se ha creado recientemente por lo que
ahora es mas accesible para muchas mas personas. Este
crecimiento puede ser muy beneficiosos si se toma de manera
correcta, existiendo organizaciones que no saben que tienen
gran cantidad de datos y se vuelve en una problematica dificil de

gestionar. Estos datos de manera predeterminada no suelen ser
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muy importantes, pero si se procesan de manera correcta, con
un correcto analisis, es muy viable que se pueda descubrir ciertos
indicadores que permitan a las organizaciones obtener
beneficios a nivel empresarial. Estas organizaciones que cuentas
con estas herramientas de tecnologia avanzadas, pueden
gestionar esta informacion y obtener ventajas frente a su
competencia. Este proceso tecnoldgico toma el nombre de
Inteligencia de Negocios y ayuda a la organizacién a dar apoyo
a la toma de decisiones empresariales. Esta herramienta
tecnolégica aprovecha Ila informacion que tienen las
organizaciones y crear mejoras al implementarse en las diversas
areas de las empresas, por que permiten visualizar resumenes
de la informacion actual y también de la informacion historica y
asi poder identificar lo que esta sucediendo en este momento y

lo que ha sucedido durante periodos anteriores.

Para Moran Otero & Mufoz Tejeda (2023) menciona que a
medida que el tiempo avanza la data que tiene las empresas, se
ha manejado de distintas formas, comenzando cuando se
almacenaba de manera fisica, luego mas tarde de manera digital
en documentos de Office, manejando la informacion en Excel a
través de tablas, macros y graficos o también en otros sistemas
donde se almacena la informacién en bases de datos. Toda esta
informacion para su utilizacion ha cambiado, desde las veces en
que se usan para registrar una unica informacibn o como
comparativas con informacién almacenadas de manera
historicas, permitiendo las comparaciones en el tiempo, para
buscar siempre la mejora de la organizacién. El dia de hoy las
empresas ven en su data, no solo un conjunto de datos
almacenados, sino mas bien como un importante activo que
definitvamente les agrega valor a sus operaciones
empresariales, como el uso de diversos indicadores de gestion

que permitan un mejor control y una buena calidad de decision.
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En cualquier rubro, las empresas deben considerar el uso de esta
informacion, como importante dentro de sus decisiones,
aprovechando asi lo que se conoce como manejo y beneficio de
la informacion y esto se traduce en inteligencia de negocios. La
herramienta de inteligencia de negocios aparece como varias
actividades que ayudan en poder aprovechar la informacién de

las empresas obteniéndola de diferentes medios.

Locales o regionales

Segun Morales Merino (2024) comenta que en el presente la
solucion de inteligencia de negocios es utilizada por empresas
pequefias y medianas en gran parte del mundo para poder
ofrecer sus productos o servicios con un fin especifico, el de
optimizar el rendimiento asi como su atencion eficiente para las
demandas de los usuarios y sus respectivas exigencias, ya que
el mercado es muy competitivo y es necesario la utilizacion de
tecnologias informaticas para transformarlas en lo que requieren
las empresas. Esto porque existe bastante influencia de las
herramientas tecnoldgicas en el rubro empresarial, ya que estan
han cambiado desde el comienzo de estas empresas y han
ayudado al crecimiento de sus procesos, aprovechando todo el
potencial que estas soluciones tecnolégicas ofrecen a todas sus
areas, aprovechando la informacién que se tiene de manera
eficiente para que estas empresas puedan crecer y pueda
cumplir sus objetivos empresariales tanto en un corto periodo
como en un periodo largo. En el mundo actual se necesita de
herramientas tecnologicas para poder seguir avanzando, porque
las empresas son dia con dia mas competitivas, las empresas
requieren una mayor demanda y tanto los usuarios como los

clientes se vuelven mas exigentes.

Para Garfias & Champi (2022) indica que desde los comienzos

sobre la informatica han traido consigo multiples herramientas de
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3.2.

sistemas sobre la informacion que han permitido optimizar lo
relacionado al analisis y sobre la interpretacion de la data,
mencionando a uno de ellos como la inteligencia de negocios,
convirtiendo se poco a poco en indispensable con el transcurrir
del tiempo y se ha convertido en la actualidad en una herramienta
de vital importancia para las organizaciones, ya que gestiona los
datos para poder interpretarlos y conducir de esta manera la éxito
de las empresas, asi se puede mencionar los sectores de banca
y finanzas en nuestro pais, que con la finalidad de mejorar
notablemente en estos sectores deben apuntar a la obtenciéon de
soluciones de inteligencia de negocios, para poder mejorar tanto
el analisis como la interpretacion de la informacion a nivel de toda
la organizacion y obtener técnicas para mejorar sus intereses y
claramente también sus metas. No se puede negar que, para
llegar a alcanzar el éxito, asi como también el fracaso la solucion
de inteligencia de negocios se vuelve indispensable para tomar
una decision, teniendo en cuenta los datos de las empresas con
la finalidad de obtener beneficios muy positivos, aprovechando
que este analisis pueda ser beneficios incluso para estrategias

organizacionales.

Bases Teéricas

El objetivo principal de la Inteligencia de Negocios es mejorar la
toma de decisiones al proporcionar informacion precisa y
oportuna para identificar patrones, tendencias y oportunidades
de negocio, esto es un enfoque basado en datos para la toma de
decisiones empresariales (Nafiez Gonzales, 2021).

Estos conceptos se mencionan con mayor detalle en las
siguientes bases tedricas:

Inteligencia de Negocios

En los afos 1990 el considerado padre de la Inteligencia de
Negocios Howard Dresner lo define como mecanismos o

nociones para optimizar las tomas de decisiones en el ambito

31



empresarial usando sistemas que se basan en hechos de
soporte. También se menciona que con la ayuda de la
Inteligencia de Negocios permite a las organizaciones obtener
una superioridad competitiva ya que se cuenta con data
predilecta y ventajosa en las problematicas de Ilas
organizaciones.

Se define también como la mezcla de un repositorio de
informacion, el uso de una tecnologia como instrumento de
Inteligencia de negocios, el estudio y la contribucion del
discernimiento de la humanidad y de esta manera lograr buenas
decisiones en los negocios de manera éptima para alcanzar el

éxito de las organizaciones (Garcia-Jiménez et al., 2021).

Beneficios de la Inteligencia de Negocios

e Suministra a todas las partes de la empresa la data requerida
para manejar sus movimientos.

e Para elegir alguna decision es necesario buscar informacion

y de esta manera reducir las dudas.

Se menciona también algunas tipologias de beneficios que se
separan en las siguientes clases:

e Beneficios Palpables: Se mencionan disminucion de
costos, generacion de entradas, disminucion de lapsos
para las diversas acciones del negocio.

e Beneficios impalpables: Tener informacion disponible,
permitira que cada vez mas personas de la organizacion
tomen decisiones y mejoren su competitividad.

e Beneficios Tacticos: Son todos los que permiten con
mayor facilidad formular estrategias enfocados hacia los
clientes, sectores de los mercados o que productos elegir.

Estos beneficios relacionados a la inteligencia de negocios son
sapiencias recabadas en relacién a esta herramienta (Mogrovejo
Lazo et al., 2021).
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Data Warehouse

Es un almacén de informacién que se extrae de fuentes de
informacion de varias areas corporativas, principalmente de
fuentes transaccionales o de operaciones diarias, que es
informacion muy importante para la empresa, esto se utiliza para
centralizar la informacion en otro repositorio especifico llamada
Data mart, también se podria definir como un conjunto de varios
Data mart.

Este método consolida y gestiona informacion de varias fuentes
de datos con la finalidad de responder interrogantes de negocios
y tomar buenas decisiones, de una forma agil y efectiva (Loo
Gonzalez, 2021).

Data mart

Es el grupo de informacién de manera estructurada, que proviene
de diversas fuentes de operacion de la empresa, es también un
parte del Data Warehouse, con informacién mas especifica y
centralizada, que se usa principalmente en una especifica area o

para una problematica en particular (Loo Gonzalez, 2021).

Proceso ETL (Extract, Transform and Load)

Este proceso se contempla cerca del 60 a 80 % de la integridad
en un proyecto relacionado a Inteligencia de Negocios, y esto es
importante en la realizacion del proyecto, este proceso permite
llevar la informacion transaccional de las variadas fuentes de
datos y pasarlas a las Base de datos de tipos Dimensionales, por
lo que si este proceso se realiza de forma correcta, la informacion
mostrada sera correcta, de otro lado si este proceso tiene errores
en su creacion, dara como resultado debilidad en la consistencia
de la informacion que se analizara. Este proceso tiene 3 partes,
que provienen de su nombre ETL, los cuales son:

Extraer: Paso inicial, para establecer un Data mart, es qui donde

se recobra los datos de las variadas fuentes de informacion, tal y
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como han sido resumidas, y guardadas inicialmente. Su principal
objetivo es extraer solo los datos importantes para el proyecto,
depurando la informacion para que sea mas facil su
entendimiento.

Transformar: Luego de realizado el proceso anterior de extraer,
lo siguiente es realizar la transformacién y depuracioén de la data,
ya que esta informacion no siempre esta limpia, y no serian
validos para el proyecto de inteligencia de negocios, para ello
este proceso transforma la informacion para que sea mas util,
eliminando la duplicidad, eliminando valores nulos, y tener
informacion correcta para el proyecto.

Cargar: Este proceso se basa en agregar al repositorio de datos
con la forma correcta, esta informacion debe ser validada con la
finalidad de que la data cargada sea del proceso previo de
transformacién, normalmente es un paso practico y rapido, pero
muy decisivo, ya que, si se carga informacién incorrecta, estos
desencadenarian a reportes errados y por ende la toma de
decision seria equivocada, en este nivel se identifica el nivel
granular que se tendrd en el repositorio de Datos (Nafiez
Gonzales, 2021).

Metodologia de RALPH KIMBALL

Esta metodologia se enfoca en la fase de Vida Dimensional de la
empresa, dando un punto de vista de menos a mas, siendo muy
variable y con varias tareas que confirman a esta metodologia
para la toma de decisiones, las cuales tienen 4 procesos muy
bien identificados:

Encaminarse en el detalle del negocio, realizando trabajos
internos relacionado a proceso especificos basados en el
negocio.

Establecer un base de data fundamental, necesaria para
reestructurar la data y para su facil uso, con almacenes de datos
ordenados y examinados para las solicitudes del negocio.
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e Tener Almacenes con gran espacio de almacenamiento, como

3.3.

los Data mart, Data Warehouse, para solucionar el orden de
aumentos de aplicacion.

Tener los elementos principales para mejorar al usuario de
negocio, para tener como finalidad una base de dato robusta y
ordenada, teniendo un buen soporte y entregas para los
requerimientos del negocio.

En el modelo de Dimensiones se arman ejemplos de tablas y
afines, para poder mejorar la toma de decision, todo en base de
consulta que se realizan en repositorio de datos relacionales que
guardan relacion con el cumplimiento de los procesos de negocio
(Jibaja Cruz, 2022).

Marco conceptual

Base de Datos: Grupo de datos de un mismo argumento y que
estén acopiados en un almacén de informacién, también
denominado grupo de informacion y data ordenada (Silberschatz
et al., 2002).

Software: Esto hace referencia a los programas de los
computadores, que automatizan las labores especificas de una

manera mas rapida y eficiente.

Interface: Esto se utiliza para que los usuarios puedan tener
acceso simple a muchas herramientas (Saavedra Guerrero,
2021).

Tecnologia: Conjunto de saberes y medios técnicos, que se

utilizan en ciertas areas, facilitando asi el uso de ciertos trabajos
de manera mas rapida (Ortiz-Cantu & Pedroza-Zapata, 2006).
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Data mart: Acumula data de una determinada area de una
empresa o también de algun flujo especifico (Traiman Schroh,
2021).

Data Warehouse: Gran cantidad de datos de una empresa
almacenados en un repositorio o Data mart de cada area
(Salcedo Parra et al., 2010).

ETL: Proceso de Extraer, transformar y cargar informacién de un

repositorio a otro (Pérez Martin, 2014).

Modelo Dimensional: Es un repositorio de datos ordenados
para poder utilizarlo en futuros analisis de informacion cuando
sea requerido, contienen dos componentes principales las
Tablas de Hecho y la Tablas de Dimensiones (Mejia Melendez &
Villaran Schmidt, 2023).

Granularidad: Es la forma en que la informacion estara

disponible, quiere decir el nivel de detalle de la data (de
Albuquerque et al., 2024).
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4.2,

43.

IV. METODOLOGIA

Tipo y nivel de la investigacion.

Tipo.

Con la Investigacion Aplicada se basa en aplicar de manera
practica sobre el discernimiento cientifico para solucionar
complicaciones concretas u optimizar contextos existentes.
Tiene como fin principal el usar los resultados de la exploracion
para desenvolver soluciones de manera practica, abordando
necesidades de forma especifica en diversos rubros como la

Ingenieria (Zuhiga et al., 2023).

Nivel.
Investigacion Tecnoldgica aplicada descriptiva se orienta en
crear soluciones tecnoldgicas dirigidas a resolver desafios

particulares.

Disefo de Investigacion

De acuerdo con las bases teodricas que se tuvo en el
levantamiento de toda la informacién del area de cobranza, se
pudo detectar la necesidad de disponer de informacién rapida y
oportuna para la toma de decisiones. Por ello se decidid
implementar una solucién tecnoldégica mediante el disefio de

investigacion descriptiva.

Descripcion de la metodologia.

Existen dos metodologias principales relacionadas al mundo de
la inteligencia de negocios, las cuales ayudar a poder recabar
informacion importante de los procesos de las organizaciones y

poder tomar decisiones acertadas y sobre todo informadas.

Estas metodologias son la del Ciclo de vida de Bl de Ralph
Kimball y la metodologia Desarrollada por Bill Inmon cuyas

principales diferencias son que la metodologia Kimball se centra
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en la creacion de modelos de datos dimensionales, con la carga
de datos, el disefio y los informes que seran presentados para
data marts independientes, mientras que la metodologia de
Inmon se basa en la creacion de almacén de datos central o
corporativos llamados datawarehouse y a través de este modelo

central se generarian los informes en base a la data central.

De acuerdo a la definicion previamente indicada, la presenta
implementacion se realizara con la metodologia Kimball la cual
creara almacenes de datos o repositorios de informacion, donde
se cuenta con toda la informacién de los procesos del area de

Cobranzas.

A continuacion, se presenta un cuadro con las principales

caracteristicas de ambas metodologias.

Diferencias de Metodologias

Tabla 1

Diferencia entre Metodologia Inmon y Kimball

Aspecto

Metodologia Inmon

Metodologia Kimball

Enfoque

Estructura de datos
Granularidad
Integracion de datos
Proceso ETL
Flexibilidad

Desarrollo incremental

Uso de herramientas

Mantenimiento

Arquitectura de datos
centrada en el modelo
corporativo
Normalizada
Detallada

Enfoque integrado
Complejo y extenso
Baja

Menos propenso al
desarrollo incremental
Méas orientado a

herramientas ETL y

bases de datos

Complejo y costoso

Enfoque centrado en el usuario y

las necesidades tacticas

Dimensional

Resumen

Enfoque por etapas

Simplificado y flexible

Alta

Promueve el desarrollo
incremental

Mayor énfasis en herramientas de
inteligencia de negocios y

visualizacion de datos

Mas sencillo y econémico

38



44,

4.5.

Recoleccion de datos.

La empresa Procesadora Laran trabaja con reportes semanales
y mensuales para gestionar su cartera de cobranzas y de
acuerdo a la informacion recopilada tomar una correcta toma de

decision.

Actualmente cuenta con un sistema desarrollado en casa
llamado Magic ERP, donde extraen la informacion de los
principales reportes de ventas y se exporta a Excel, a esta
informacion se agregan detalles adicionales que son ingresados

netamente en el Excel.

Técnicas de analisis de datos.

Se utiliza para recolectar nuestros datos la técnica de la
encuesta, que sera utilizado en el area de cobranzas y el Gerente
de Administracién y Finanzas quienes seran los que completen
esta encuesta.

La encuesta es una técnica que, mediante procedimientos de
manera estandarizados, se utiliza para recabar e interpretar
muchos datos de un modelo, el cual hace referencia a un
universo amplio, de donde se exploran bastantes caracteristicas.
Se procesa e interpreta el analisis de datos utilizando Google
Forms, la cual permite recopilar la informacion para nuestra
encuesta de manera online, y puede ser compartida por medios
digitales para su rapida respuesta, asi mismo esta herramienta
permite obtener datos y graficos estadisticos, que serviran para

analizar la informacion recolectada.
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V. SOLUCION TECNOLOGICA

5.1. Presentacién de Resultados

La presente tesis ayudara en la elaboracion de reportes, de manera mas
rapida, para poder convertir la data en informacion importante para la
toma de decision, ya que antes de implementar esta investigacion,
demandaba el doble de esfuerzo en ingresar toda la informacion
necesaria para una correcta toma de decision.

Asi mismo se brindara al Gerente de Administracion y Finanzas, una
mejor vision de su cartera de cobranzas, y de manera intuitiva y distinta,
tanto para la informacién reciente como también para la informacién
histérica, ayudando también a la gestidon del propio Asesor de

Cobranzas.

Desarrollo del objetivo especifico 1:

Analisis: En esta etapa recopilamos los datos de la empresa para
obtener los requerimientos y conocer los procesos del area de
Cobranzas, para poder identificar las mejorar opciones aplicando esta
herramienta de Inteligencia de negocios.

Se analizan los resultados de la encuesta realizado al personal de
cobranzas, teniendo como siguiente resultado:

Tabla 2

Resultados del Tipo Diagndstico del Problema

Personal Personal Personal Personal Personal Personal

Tipo Analisis 1 2 3 4 5 6
Diagnésticos del Problema
Pregunta 1 3 2 2 2 3 2
Diagnésticos del Problema
Pregunta 2 4 2 3 2 2 1
Diagnosticos del Problema
Pregunta 3 3 3 2 2 2 1
Diagnosticos del Problema
Pregunta 4 3 3 3 3 3 1
Diagnosticos del Problema
Pregunta 5 3 3 3 3 2 2
Diagnosticos del Problema
Pregunta 6 4 3 2 3 2 1
Diagnosticos del Problema
Pregunta 7

Total 3.3 2.7 2.6 2.6 2.3 1.4
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Los resultados del tipo Diagnostico del Problema muestran que los
personales encuestados se calcularon en una escala del 1 al 5, donde
los valores mas altos indican la no existencia de problemas con la
obtencidn de la informacion del area y las mas bajas indican que existen
problemas para la obtencién de informacion del area.

Segun el resultado se muestra una tendencia de moderado a bajo
donde se identifica la necesidad de un mecanismo de obtencion de

informacion mas eficiente.

Tabla 3

Resultados del Tipo Alternativas de Solucion

Personal Personal Personal Personal Personal Personal

Tipo Analisis 1 2 3 4 5 6
Alternativas de
Solucion Pregunta 8 4 4 4 4 4
Alternativas de
Solucion Pregunta 9 5 4 4 5 3
Alternativas de
Solucion Pregunta 10 5 4 4 4 5
Alternativas de
Solucion Pregunta 11 4 4 5 5 5
Alternativas de
Solucion Pregunta 12 4 4 5 3 5
Alternativas de
Solucion Pregunta 13 4 4 5 4 5
Alternativas de
Solucién Pregunta 14 4 4 5 5 4
Alternativas de
Solucion Pregunta 15 4 4 4 5 4
Alternativas de
Solucién Pregunta 16 4 4 4 5 5
Alternativas de
Solucion Pregunta 17 4 4 4 3

Total 4.2 4 4.4 4.3 4.4

Los resultados del tipo Alternativas de Solucion muestran que los
personales encuestados se calcularon en una escala del 1 al 5, donde
los valores mas altos indican la necesidad de alternativas de solucion
con la obtencion de la informacion del area y las mas bajas indican que
no se requieren alternativas de solucion para la obtencion de

informacion del area.
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Segun el resultado se muestra una tendencia mayor o alta a la

necesidad de alternativas de solucion para la obtencion de informacion

necesaria para el area.

Luego de analizado la informacion del analisis se determina la

implementacion un Data Warehouse para el area de Cobranzas de la

empresa Procesadora Laran S.A.C., con la informacion que se extraera

del sistema MAGIC ERP y de esta manera generar la informacion

necesaria para nuestra base de datos dimensional.

Las tareas a realizar para cumplir con nuestra implementacion serian

las siguientes:

Identificar los datos y las tablas a utilizar

Extraer los datos y cargarlos al gestor de base de Datos SQL
Transformar la data de las tablas para utilizarlo en el motor de la
base de Datos SQL

Cargar las tablas en el SQL a través del SQL Server Managment
Studio.

Crear un modelo dimensional a partir de la data cargada en SQL.
Crear el cubo de la dimension en Microsoft SQL server Analysis
Services.

Elaborar reportes a través de PowerBi.

Se considero para resolver la problematica los siguientes Reportes de

Gestidn que ayudara a mejorar la toma de decision.

Reporte de ventas por afo

Reporte de ventas pro producto

Reporte de ventas por Categoria

Reporte de ventas por cliente

Reporte de Ventas Cobradas por medio de Pago

Reporte de ventas Mundiales
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Desarrollo del objetivo especifico 2:

Disefo: En esta etapa planeamos como se conformara la arquitectura
del aplicativo de inteligencia de Negocios estableciendo las
funcionalidades que nos ayude a cumplir con los requerimientos vy
transformarlos en la solucién tecnoldgica para el area de Cobranza
alcanzado los objetivos estratégicos del area.

Arquitectura Técnica

En el presente disefio relacionado a la arquitectura Técnica, se
relacionan herramientas tecnolégicas como SQL Server 2014, conexion
ODBC, repositorio Datawarehouse con su respectivo datamart y el cubo
dimensional, para luego ser mostrado en Power Bl de manera rapida y

facil de utilizar.

Figura 1
Disefio de la arquitectura Técnica

QOrigen De ETL Repositorio de Visualizacion
Datos Informacién de Datos

- N N N

%/{ EF ”ﬁa . g e W @ ﬁm

\ AN NN

(\b @ .rm Power BI

\\

/

Se muestra el detalle de la arquitectura — Segun el Autor

Modelado Dimensional

Descripcion de la Dimensiones
En esta etapa describiremos las dimensiones que seran utilizados en el

proceso de Cobranzas segun la siguiente tabla:

Tabla 4

Tablas de Dimensiones

Dimensiones Descripcion
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Dimension_Tiempo Aqui guardaremos la
informacion detallada a nivel,
afio, mes y dia que se realizaran

a las ventas que se cobraran.

Dimension_Cliente Seran todos aquellos que
adquieran los productos de las

ventas

Dimension_Producto Seran los productos de las
ventas identificados por su linea

del producto.

Dimension_Medio_Pago Seran las condiciones de Pago

de las ventas realizadas

Descripcion de la tabla Hechos
En esta etapa detallamos la tabla de hechos con las férmulas o medidas que
se tienen para obtener los resultados relacionas a las ventas y las respectivas

cobranzas del area de Cobranzas de la empresa Procesadora Laran SAC.

Tabla 5

Tablas de Hechos

Tabla de Hecho FactVenta Descripcion

Cantidad de Ventas realizadas en la Tabla de hechos con la cantidad de
empresa procesadora Laran SAC ventas que se tienen segun las

relaciones de sus dimensiones
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Diseino Fisico: Aqui detallamos el disefo fisico de las dimensiones.
Tabla 6

Disefo Fisico Tabla Dimension Tiempo

Atributo Tipo de Dato Es llave Primaria  Nulo
Id Fecha Numeric Si No
Fecha Date No No
Ano Numeric No No
Mes Numeric No No
Semana_Ano Numeric No No
Mes_nombre Char (25) No No
Tabla 7

Disefno Fisico Tabla Dimension Cliente

Atributo Tipo de Dato Es llave Primaria  Nulo
Id Cliente Numeric Si No
Nombre Varchar (100) No No
TipoDocumento Varchar (100) No No
Procedencia Varchar (50) No No
Pais Varchar (50) No No
Tabla 8

Disefio Fisico Tabla Dimension Producto

Atributo Tipo de Dato Es llave Primaria  Nulo
Id Producto Numeric Si No
Nombre Varchar (100) No No
Categoria Varchar (100) No No
UnidadManejo Varchar (50) No No
Precio Varchar (50) No No
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Tabla 9

Disefo Fisico Tabla Dimension Medio Pago

Atributo Tipo de Dato Es llave Primaria  Nulo
Id MedioPago Numeric Si No
Nombre Varchar (100) No No
Tiempo Numeric No No
Tabla 10
Disefio Fisico Tabla Hecho Factura Venta
Atributo Tipo de Dato Es llave Primaria  Nulo
Id Fecha Numeric Si No
Id Cliente Numeric Si No
|d Producto Numeric Si No
Id MedioPago Numeric Si No
TotalVenta Float No No
TotalCobranza Float No No
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Diseno del modelo Dimensional

Figura 2

Disefio de Modelo Dimensional

DIM Producto *
% id_producto

nombre

categoria
unidadmanejo

precic

Hecho FactVenta *
% id_tiempo
® id_cliente
% id_producto
% id_mediopago
totalVenta

totalCobranza

DIM Tiempo *
% id_tiempo
fecha
ano
mes
semana_ano

mes_nombre

—

DIM MedioPago *
% id_mediopago

nombre

tiempo

DIM Cliente *
% id_cliente
nombre
tipo_documento
procedencia

pais

Detalle de Modelo Dimensional — Segun el Autor
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Desarrollo del objetivo especifico 3:

Desarrollo: En esta etapa se evidencia la creaciéon e implementacion del aplicativo de inteligencia de negocios, aplicando las herramientas
tecnoldgicas para obtener los indicadores o Dashboard que muestren informacion adecuada que garantice las mejores oportunidades de toma
de decision en beneficio del area.

Carga de Datos de tabla Dimensiones

Creacidén de la Base de Datos

Aqui se encuentra los comandos para la creacion de nuestra base de Datos

Figura 3

Creacion de Base de Datos

USE [master]
]

-|CREATE DATABASE [Cobranzas_Prolan]
CONTAINMENT = MNONE
ON  PRIMARY
( NAME = N'Cobranzas Prolan', FILENAME = N'C:\Program Files\Microsoft SQL Server\M5SQL12.SQLEXPRESS'\MSSQL\DATA\Cobranzas Prolan.mdf'
,SIZE = 51286KB
; MAXSIZE = UNLIMITED
, FILEGROWTH = 1824KB |
LOG ON
( NAME = N'Cobranzas_Prolan_log', FILENAME = N'C:\Program Files\Microsoft SQL Server\MSSQL12.SQLEXPRESS\MSSQL'\DATA\Cobranzas_Prolan_log.ldf'
, SIZE = 26816KE
, MAXSIZE = 2848GE
, FILEGROWTH = 1@%)
]
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Caodigo creacion Base de Datos -Segun el Autor

Se muestra la Dimensién Tiempo

Figura 4

Disefio de Dimension Tiempo

—|CREATE TABLE [dbo].[DIM Tiempo](
[id_tiempo] [int] IDENTITY(1,1) MOT NULL,
[fecha] [date] not NULL,

[ane] [numeric](4, @) not NULL,

[mes] [numeric](2, @) not NULL,
[semana_ano] [numeric](2, @) not NULL,
[mes_nombre] [warchar](5®) not NULL,

CONSTRAINT [PK_DIM Tiempo] PRIMARY KEY CLUSTERED

[id_tiempo] ASC

JWITH (PAD_INDEX = OFF, STATISTICS_NORECOMPUTE = OFF, IGNORE_DUP_KEY = OFF, ALLOW_ROW_LOCKS = ON, ALLOW_PAGE_LOCKS = ON) ON [PRIMARY]
) ON [PRIMARY]

o

Creacion Tabla: Dimension Tiempo — Segun el Autor
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Se muestra la Dimension Cliente

Figura 5

Disefio de Dimension Cliente

-|CREATE TABLE [dbe].[DIM Cliente](
[id cliente] [int] IDENTITY{1,1) NOT NULL,
[nombre] [varchar](1@@) not NULL,
[tipo_documento] [warchar](18@) not HNULL,
[procedencia] [varchar](58) not NULL,
[pais] [varchar](5@) not NULL,
CONSTRAINT [PK_DIM Cliente] PRIMARY KEY CLUSTERED
|
[id_cliente] ASC
JWITH (PAD_INDEX = OFF, STATISTICS_NORECOMPUTE = OFF, IGNORE_DUP_KEY = OFF, ALLOW ROW LOCKS = ON, ALLOW PAGE_LOCKS = ON) OM [PRIMARY]
) ON [PRIMARY]

Go

Creacion Tabla: Dimension Cliente -Segun el autor
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Se muestra la Dimensién Producto

Figura 6

Disefio de Dimension Producto

—|CREATE TABLE [dbo].[DIM Producto](
[id_producto] [imt] IDENTITY(1,1) NOT NULL,
[nombre] [varchar](188) not NULL,
[categoria] [varchar](188) not NULL,
[unidadmanejo] [wvarchar](188) not NULL,
[precio] [nchar](1@) not MNULL,
CONSTRAINT [PK_DIM Producto] PRIMARY KEY CLUSTERED
|
[id_producto] ASC
JWITH (PAD_TINDEX = OFF, STATISTICS_MORECOMPUTE = OFF, IGNORE_DUP_KEY = OFF, ALLOW_ROW LOCKS = ON, ALLOW_PAGE_LOCKS = ON) ON [PRIMARY]
) ON [PRIMARY]

G0

Creacién Tabla: Dimensién Producto-Segun el autor
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Se muestra la Dimensiéon Medio Pago

Figura 7

Disefio de Dimension Medio Pago

-|CREATE TABLE [dbo].[DIM MedioPago](
[id_mediopago] [int] IDENTITY(1,1) MOT MULL,
[nombre] [varchar](1@@) not HULL,
[tiempo] [numeric](2, @) not NULL,
CONSTRAINT [PK_DIM MedioPago] PRIMARY KEY CLUSTERED

[id _mediopago] ASC
JWITH (PAD_INDEX = OFF, STATISTICS NORECOMPUTE = OFF, IGNORE_DUP_KEY = OFF, ALLOW_ROW_LOCKS = ON, ALLOW_PAGE_LOCKS = ON) ON [PRIMARY]
) ON [PRIMARY]

a0

Creacioén Tabla: Dimension Medio Pago-Segun el autor
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Se muestra el Hecho: Ventas

Figura 8

Disefio de Hecho Ventas

FICREATE TABLE [dbo].[Hecho_FactVenta](
[id_tiempo] [int] HOT NULL
[id_cliente] [int] NOT NULL,
[id_preducto] [int] NOT NULL,
[1id_mediopago] [int] NOT HULL,
[totalVenta] [float] NOT HULL,
[totalCobranza] [float] HOT NULL,
CONSTRAINT [PK_Hecho_FactVenta] PRIMARY KEY CLUSTERED
(
[1d_tiempo] ASC,
[id_cliente] ASC,
[id_preducta] AsC,
[id_mediopage] ASC
JWITH (PAD_INDEX = OFF, STATISTICS_NORECOMPUTE = QFF, IGNORE_DUP_KEY = OFF, ALLOW ROW_LOCKS = ON, ALLOW_PAGE_LOCKS = ON) ON [PRIMARY]
) ON [PRIMARY]

G0

“JALTER TABLE [dbo].[Hecho_FactVenta] WITH CHECK ADD CONSTRAINT [FK_Hecho FactVenta_DIM Cliente] FOREIGN KEY([id_cliente])
REFERENCES [dbe].[DIM Cliente] ([id_cliente])
GO

ALTER TABLE [dho].[Hecho_FactVenta] CHECK CONSTRAINT [FK_Hecho_FactVenta DIM Cliente]
GO

-JALTER TABLE [dho].[Hecho_FactVenta] WITH CHECK ADD CONSTRAINT [FK_Hecho_FactVenta_DIM MedioPago] FOREIGN KEY([id_mediopage])
REFERENCES [dbo].[DIM MedioPago] ([id_mediopago])
G0

ALTER TABLE [dbo].[Hecho_FactVenta] CHECK CONSTRAINT [FK_Heche_FactVenta DIM MedicPago]
G0

—|ALTER TABLE [dbe].[Hecho FactVenta] WITH CHECK ADD CONSTRAINT [FK_Hecho FactVenta_DIM Producto] FOREIGN KEY([id_producto])
REFERENCES [dbo].[DIM Producte] ([id_producto])
G0

ALTER TABLE [dbo].[Hecho_FactVenta] CHECK CONSTRAINT [FK_Hecho FactVenta DIM Producto]
G0

-IALTER TABLE [dbo].[Hecho_FactVenta] WITH CHECK ADD CONSTRAINT [FK_Hecho_FactVenta_DIM Tiempo] FOREIGN KEY([id_tiempo])
REFERENCES [dbe].[DIM Tiempe] ([id_tiempo])
GO

ALTER TABLE [dbo].[Hecho_FactVenta] CHECK CONSTRAINT [FK_Hecho_FactVenta DIM Tiempo]
GO

Creacioén Tabla: Dimension Hecho Venta -Segun el autor
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Modelo Légico dimensional

Figura 9

Modelo légico Dimensional
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Carga de ETL y Dimensiones

Figura 10

Carga de ETL y Dimensiones
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Detalle de la interface de SQL Data Tools- Segun el autor
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Carga de Datos a Power Bl
Figura 11

Carga de Datos a Power Bl
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Figura 12

Seleccion de la base de Datos en Power Bl

Base de datos SQL Server

Senvidor (0)
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® Importar
O DirectQuery
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Seleccion del Servidor de SQL — Segun el Autor

57



Figura 13

Seleccion de tablas Dimensionales y Hechos
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10641
10641
10641
10641
10641
10641
10641

id_cobranza
85813
L0854
107165
L5548
101263
B8425
85242
58352
1048582
58352
1048582
55204
55146
1045048
1045048
99783
58437
55502
56916
88679
88275
104552
88275

cantidades

1456
1456
1456
1456
1456
1456
1456
1248
1248
210
210
1456
1456
1330
7o
1456
1456
1456
1456
1456
1246
1246
210
>

2

total_'

| Transformar datos | | Cancelar

Seleccion de Tablas Dimensiones y hechos — Segun el autor
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Figura 14

Carga de Datos A Power BI

Cargar
DIk Client=
Cargando datos al modelo...

DIk Cobranzas

Cargando datos al modelo..,

DM Producto
Cargando datos al modelo...

DIM Tiempo
Cargando datos al modelo...

Hacho ventas
Cargando datos al modelo...

Camcelar

Carga de Datos de Dimensione y Tabla Hecho — Segun el Autor

59



Figura 15

Uso de Herramientas de Power Bl

J dz | B E i

o de Mas objetos Mueva Medida Confidencialidac Publicar
to wisuales - medida rapida
tar Calculos Confidencialidad Compartir
= Filtros & 2 Visualizaciones >
Compilar wisual
2 Buscar

v

Filtros de esta pagina

Agregar campos de datos ..

Filtros de todas las paginas

Agregar campos de datos ..

HE YA
Gl QEE

LTS |
DITOEM
SREEEL §

VUHEABE

WValores
Agregar campos de datos a...

Obtener detalles

Entre varios informes (™)
Mantener todos los
filtros

Agregue los campos de ob...

Mundiales l .

Herramientas para la creacion de informes — Segun el Autor
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Presentacion de Dashboard

De acuerdo con nuestros indicadores presentado previamente se procede a mostrar los resultados en los siguientes Dashboard:

Figura 16

Panel de Control de Ventas por Afio y Mes

ano. mes
~ [ 2021
~ Il 2022

entas por Afio ¥y mes

1.5 mill.

Suma de total_venta

Clients

AMDEAMN SUMN PROCUCE LLC
AMDEAN SUMN PRODUCE LLC
AMDEAN SUN PROCUCE LLC
AMDEAN SUMN PRODUCE LLC
AMNDEAMN SUMN PRODUCE LLC
AMDEAN SUMN PRODUCE LLC
AMDEAMN SUMN PROCUCE LLC
AMDEAN SUMN PRODUCE LLC
AMDEAN SUN PROCUCE LLC
FAMILY FARMS PERU SRL

- Di8A GOLD CUP FRESH
- DigA GOLD CUP FRESH
- DigA GOLD CUP FRESH
- DA GOLD CUP FRESH
- DBA GOLD CUP FRESH
- DiBA GOLD CUP FRESH
- DA GOLD CUP FRESH
- DigA GOLD CUP FRESH
- DigA GOLD CUP FRESH

catzgoriz

PRODUCTOS TERMINADCTS
PRODUCTOS TERMINADCS.
PRODUCTOS TERMINADCTS
PRODUCTOS TERMINADCS
PRODUCTOS TERMINADOS
PRODUCTOS TERMINADCS.
PRODUCTOS TERMINADCTS
PRODUCTOS TERMINADGS.
PRODUCTOS TERMINADCTS
MATERIA PRIMA FRESCOS

Products

MAMNDARIMA W MURCOTT
UWVA JACKS SALUTE

UVA SWEET CELEERATIOMN
UVA SWEET GLOEE

uva COTTON CANDY
MAMDARIMNA SATSURMA
FAMDARIMA PRIMOSOLE
MAMDARINA ORRI
MAMDARIMNA TANGO
ARANDANO EUREKA SUNRISE

Ventas por afio y mes — Segun el Autor
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Suma d= g PN

£.180.974.20
4.235.019.00
402621540
2A71.1z24.00
3033347158
2.086.507.20
2,562.202.60
1.854.801.20
1.836.384.40
1.834.005.62




Figura 17

Panel de Control de Ventas por Producto

categoria

] ACTIVO FUO
[] AGRICOLA
[ COMERCIC MACIONAL

[ MATERIA PRIMA ENVASADO

] MATERIA PRIMA FRESCOS

] MATERIALES AUXILIARES

[] MERCADERIA

[] PRODUCTOS TERMINADO ENVASA...
[] PRODUCTOS TERMINADOS

] SUMINISTROS DIVERSOS

] SUMINISTROS RESIDUALES

W | B2

Suma de total_venta por nembre

Manmazin w.raur o | - il
weeT coe: | 1 il

[

v sweer cevsramion | 1.7 .
wun sacks sacure [ .7

Tancels I - i

UWA COTTOM CAMDY

10 mill.

Suma de total_wenta

Suma de totzl_venta

Pracio Promadic

E MAMNDARIMNS SATSUMA
€ MANDARIMA CORR m
2 manoazima cLemenTiig [ : :
para vass [ - .
warparitia MurcoTT [N ::
maroasiis Tanco [N :: i
o TaHT [ :.0
arannanc EUREKS SUNRISE [N . -
uv SWEET saprois [N 7 i
uve e GLOBE [ +:
0 mi S5m
nombre Zuma de cantidades
A & E AREQUIPA DISTRIBUCIOMES ELRL 45,824.00
CHATARRERIA HENRY E.LR.L 253.,494.24
A & E AREQUIPA DMSTRIBUCIOMES ELRL 19.354.00
ABURTCO CARBAJAL KATTERINE AMALI 15.00
ACEVEDC GARCIA, CRISTHIAM 8.00
ACURA LOPEZ, MARTIN MAIN 12.00
AGRICOLA CERRO PRIETO 5A £.000.00
AGRICOLA DOM RICARDD S.A.C 10,000.00
AGRICOLA GAMADERA LAS CAMELAS SOCIEDAD AMOMIMA CERRADA 93,550.00
AGROINDUSTRIA CASABLAMCA SAC 94,510.00
AGROIMDUSTRIAS AIE 5.A 32529020
Total 18,085.090.74

2712460
13891454
893220
1907
1047

9321
560,00
8160.00
1.871.00
179,615.10
551,824.95
90.017.226.25

052
0ss
0.46
1.27
1.27
77
0.07
ns2
o0z
1.a6
1.70

15 miill.

Ventas por producto — Segun el Autor
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Figura 18

Panel de Control de Ventas por Categoria

ano. mes Suma de total_wventa por categoria
] 2021 :
~ [l 2022
40 mill H
= :
[= -
g H
2 :
Il H
2 H
o -
s H
& H
- 20 mill H
E H
= H
o H
0 mill. :
PRODUCTOS COMERCID FRODUCTOS  SUMIMISTROS — MATERIA FRIMA AGRICOLA :
TERMINADIOS ML CMAL TERMINADO RESIDUALES EMVASADO H
ENVASADO H
categoria
nombre nombre

Suma de totzl_venta
>

AMDEAMN SUMN PRODUCE LLC - D28A GOLD CUP FRESH

+ AMDEAN SUN PRODUCE LLC - DA GOLD CUP FRESH U'VA JACKS SALUTE 4,238,019.00
! AMDEAM SUM PRODUCE LLC - DBA GOLD CUP FRESH U'VA SWEET CELEBRATION 4,026,.218.40 :
AMOEAMN SUM PROCUCE LLC - DBA GOLD CUP FRESH UVA SWEET GLOBE 3171.124.00
T AMDEAN SUM PRODUCE LLC - D8A GOLD CUP FRESH UVA COTTON CANDY 303334158
AMDEAN SUM PRODUCE LLC - DBA GOLD CUP FRESH MMAMNDARIMNA SATSUMA 2.8868597.20
P OANDEAM SUM PRODUCE LLC - DB& GOLD CUP FRESH rAMDARINA PRIMOSOLE 2,562,393.60
AMDEAN SUM PRODUCE LLC - DBA GOLD CUP FRESH MAMDARIMNSA ORRI 1.854,801.20
i AMDEAN SUM PRODUCE LLC - D8A GOLD CUP FRESH rAMDARIMNA TAMGD 1.836,304.4
FAMILY FARMS PERU SRL ARANDANC EUREKA SUMRISE 1.334,008.62
1 AMNDEAN SUN PROCUCE LLC - DBA GOLD CUP FRESH LIMON TAHITI 1,802,981.14 :
AMOEAN SUM PROCUCE LLC - DBA GOLD CUP FRESH TAMGELD 1.546,235.00
i AMDEAN SUMN PRODUCE LLC - DBA GOLD CUP FRESH MMAMNDARINA CLEMENTINA 1.477.632.00
AMDEAN SUM PRODUCE LLC - DEA GOLD CUP FRESH BALTA HASS 1.090.243.00

Tatal 46,241,717.80

MAMDARIMNA W.MURCOTT
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5,180,974.20




Ventas por Categoria — Segun el autor
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Figura 19

Panel de Control de Ventas por Cliente

procedencia &% w»  Suma de total_venta por nombre
Extramjero ANDEAN SUN PRODUCE LLC - DBA GOLD CUP FRESH FAMILY FAR_. | COMERCIA...
: Il

[] Macional

EI_-pais = \_/ Z |
{1 ALEMANIA

[] CANADA

[] CHILE

[] CHINA

[] COLOMBIA

[] COSTA RICA

[] FRANCIA

] MEXICO
DL PANAMA
| [ PeRU
[ UK (REIND UNIDO)
i O usa,

nombre Suma de total_venta ~
CAJA PLASTICA 50 X 30 ¥ 15 BLANCA CARRCCERA 9,240.40
GEMERADOR UVA QUALITY GENERADOR S02 33=46 4,060.00
ACEITE EM DESUSO DE COCINA 53.39
ACEITE QUEMADO DE MOTOR EM DESUSD 81357
E ACIDD FOSFORICO 21,153.60 -
BRI et teststentsstee o o sea st eesasssesassber s ere s b eeeassRer e ent e ee e e b eeeasssen e en st ean b enansaenann b fonbb e

Venta por Cliente — Segun el Autor
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Figura 20

Panel de Control de Ventas Cobradas por Medio de Pago

ans.mes < — | Suma de total_venta por cond_page

~ [ 2021
~ [l 2022

40 mil

30 mil

20 mil

Suma de total_venta

10 mil

0 mil

nomk L =

A & E AREQUIPA DNETRIBUCIONES E.
CHATARRERIA HEMRY EILR.L.

A & E AREQUIPA DNETRIBUCIONES E.
AGROIMDUSTRIA CASABLAMCA SAC
AGROIMDUSTRIA CASABLAMNCA SAC
AGROIMDUSTRIA CASABLAMCA SAC
AGROIMDUSTRIAS AIE 5A

.RL

.RL

FACTURA 30 DIAS COMTADD

cond_pago
COMTADO
COMTADO
COMTADO
COMTADO
FACTURA 15 DIAS
FACTURA 30 DIAS
COMTADO
FACTURA 30 DIAS

FACTURA 15 [HAS

cond_pago

Suma de total_cobrado

37.548,756.55
37.548,756.55
37.548,756.55
37.548,756.55
2.936,085.61
118,963,124.23
37.548,756.55
118,963,124.23

242,568,484 55

EACTURA, G0 DIAS FACTURA 45 DIAS

Ventas Cobradas por Medio de Pago — Segun el Autor
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Figura 21

Panel de Control de Ventas Mundiales

pais

1 ALEMANIA
[[] CANADA
1 CHILE

] CHINA

1 COLOMBIA
[] COSTARICA
1 FRANCIA
] MEXICO

1 PANAMA
] PERU

] UK. (REINO UNIDO}
[ usA.

: Suma de total_venta por nombre
ANDEAN SUN PRODUCE LLC - DBA GOLD CUP FRESH

Ventas Mundiales — Segun el Autor

pais

RXE 1‘3 EUROPA
Oceano Ocsono
Pacifico Atlantico
AFRICA
AMERICA DEL SUR Ocdano
f, Indico
t
ANTARTIDA
nombre

MANDARIM
UVA SW
UVA SV
UVA JACKS SALUTE
JANGELO

GLOBE

UVA COTTON CANDY
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MANDARINA SATSUMA

A W.MURCOTT

LEBRATION

MANDARINA PRIMOSOLE

ASIA

OCEANIA

521332999
4,187.036.96
4072818.18
3510121.70

s mAsm mmm v

90,017,226.25



Desarrollo del objetivo especifico 4:

Pruebas: En esta etapa se validara el correcto funcionamiento del aplicativo de

inteligencia de negocios, para comprobar que el desarrollo cumple con los

requerimientos funcionales que se definieron por cada uno de los reportes

requeridos asegurando un correcto funcionamiento de la solucion.

Las pruebas se estructuraron de la siguiente manera:

1.

Disefio de casos de pruebas

Para el Reporte de ventas por afio se necesita identificar cual es el
mes del aflo con mayores ventas.

Para el Reporte de ventas por producto se necesita identificar cual
es el producto que mas se vende.

Para el Reporte de ventas por Categoria se necesita identificar cual
es la categoria que mas se vende.

Para el Reporte de ventas por cliente se necesita identificar cual es
el cliente a quien se vende mas.

Para el Reporte de Ventas Cobradas por medio de Pago se necesita
identificar cual es el medio de pago que mas se cobra.

Para el reporte de Reporte de ventas Mundiales se necesita

identificar a que paises del mundo se le esta vendiendo.

Pruebas Funcionales
Para el Reporte de ventas por afio se necesita identificar cual es el
mes del aflo con mayores ventas, esto se verifico con el siguiente

grafico:
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Figura 22

Prueba de Ventas por afio / Mayor Venta Mensual
Ventas por Afio y mes

12 milL 115 mill.
I milL
BT il
o
T emn
z
: & mill 558 mill.
a
E 4.8 mill.
4.2 mill
- 28 mill
ZB mill.
2.7 pralll.
2 mill
0.9 mill 1.1 mill.
Ol e
tabrero marza abrd iz jrania Julia agosto septiembie actubing noxiEnbing
2022
Mes
Clierte categaria Praducto Suma de tatal venta A
-
AMDEAN SUN PRODUCE LLC - DAA GOLD CUP FRESH PRODIUCTOS TERMINADOS  UVA SWEET CELEBRATION 4002673.00
AMDEAN SUN PRODUCE LLC - DEA GOLD CUP RRESH PRODIMTOS TERMINADOS  UNA S\WEET GLOSE 31712400
AMDEAN SUN PRODUCE LLC - DAA GOLD JUP FRESH PRODIUCTOS TERMINADOS  UWA ACKS SALUTE 1.671.627.00
ANDEAN SUN PRODUCE LLC - DRA GOLD JUP RRESH FRODIUCTOS TERMINADOS  UWA COTTON CANDY 62812200
AMDEAN SUN PRODUCE LLC - DAA GOLD CUP FRESH PRODIUCTOS TERMINADOS  UWA SWEET SAPPHIRE 510.968.00
COMERCIALZADORA DE FRUTAS FINAS TARAHUMARA  PRODUCTOS TERMIMADCS  UNVA SWEET GLOBE 345930.00
SADE CV.
AMDEAN SUN PRODUCE LLC - DAA GOLD JUP FRESH PRODIUCTOS TERMINADOS  LUBAON TAHITI 278,522.00
SHANGHAI HUI ZHAN INTERMATIOMNAL TRADE CO, LTD  PRODUCTOS TERMIMADCS  UNVA SWEET GLOBE 228,000.00
AGROINDUSTRIAS AR 5.4 COMERCIO MACIOMAL PALTA HASS 176470000
w

Tatal 11,854, 508.83

Ventas por afio / Mayor Venta Mensual — Segun el Autor
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Para el Reporte de ventas por producto se necesita identificar cual es el producto que mas se vende, esto se verifico con el
siguiente gréfico:
Figura 23

Prueba de Ventas por producto con mayor venta
, | Suma de total venta por nombre

s arina wsurcorT |, - il l
e sweer Gloes [ 1.0 il
s sweer cazeranon [ o7 .
e secks saut: [ 5.7 mil
tancEs I s mil
manoarive rRqosoE [ :: i
s corros canoy [ - i
Manoariig sarsuns [ s i
mencarns cxr [ :s i
manoarne cievznTiig [ : : mil
rata Hass [ - il
wanoaziia MURCOTT [ .8 mil.
ManDazina TANGO [ .+ mal.
uvo T [ 21
ananoano eURers sunmiss [ 1 min
v swesT sarrHIRE [ 1.7 mal.
v Re Gloes [ 12 e
0 mill & il 10 mill 15 mill.
Surna de tatal_venta

marmbre

Ventas por producto con mayor venta — Segun el Autor
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nambre Suma de cantidades  Suma de total venta  Precio Promedio A
A & E ARECUIPA DISTRIBUCIONES ELRL 323500 1831.50 057 I
ALARCOM QUNSPE, MAGALY ZEMAIDWA 1250 000 Q&0
ALCA JAMAMPA, MIRLARN AMELLA T0.00 42,00 0E0
ALFARD CHECCLLO, ZEELTOM ALFONSO 1.000.00 G00.00 uE0
ANDEAMN SUN PRODUCE LLC - DBA GOLD CUP FRESH £35,080.00 11,271,733.00 1775
ARCE CHUMEBE, ARNGELIMND JESUS 31300 16500 054
ARMAS LOPEZ, JIMA 114.00 T6.20 067
ASTETE MOREMC, IAVIER SALATHIEL 212.50 17000 080
ASTORGA FLORES, JESUIS FELIX 181000 1.204.00 Q&7
BARRIENTOS JER], GLADYS BAARIMA 1250 000 080
BARRIENTOS YUPANCLUL, JULIAMA ISABEL T3TT00 262810 038 "
Total 1,517, 191.80 14,551, 009.12 962



Para el Reporte de ventas por Categoria se necesita identificar cual es la categoria que mas se vende, esto se verifico con el

siguiente gréfico:

Figura 24
Prueba de Ventas por Categoria con mayor venta
ANo, Mes. + |Suma de total venta por categeria
~ [ 2021
[l 2022
&0 il
B a
[
| H g
]
m: E
m: LR
-
s E
A
W
-
H: 0 mil
FRODUCTOS MERCADERLA
. o TERMINADOS
LRl categoria
rexmbre nombre Swma de total wenta ~
AMDEAM SUN PRODUCE LLC - DRA GOLD CUF FRESH MANDURIMA W.KURCOTT 5.180,974.20
AMIDEAN SUN PROOUCE LLC - DRA GOLD CUP FRESH LIWiA WACKS SALUTE 423801 9.00
AMDEAM SUN PRODUCE LLC - DA GOLD CUP FRESH LA SWEET CELEBRATION 402621840
AMDEAM SUN PRODUCE LLC - DRA GOLD CUF FRESH LIniA SWEET GLOBE 3171, 12400
AMDEAM SUN PROOUCE LLC - DRA GOLD CUP FRESH LA COTTOM SR 303334158
AMDEAM SUN PRODUCE LLC - DBA GOLD CUP FRESH MANDBRIMA SATSUMA 298659720
AMIDEAM SUN PROOUCE LLC - DRA GOLD CUP FRESH MANDCHRIMA PRIMOSOLE 2562, 393,60
AMIDEAM SUN PROOUCE LLC - DRA GOLD CUP FRESH MAMNDAERIMA OREI 1854, 80120
AMDEAM SUN PRODUCE LLC - DRA GOLD CUF FRESH MANDARIMA TAMNGD 1)836,394.40
AMDEAM SUN PROOUCE LLC - DRA GOLD CUP FRESH LW TAHIT) 1,802,981.14
AMDEAM SUN PRODUCE LLC - DA GOLD CUP FRESH TARGELD 1.546,235.00
AMDEAM SUN PRODUCE LLC - DRA GOLD CUF FRESH AN DARIMA, CLEMERTENM, 1.477,632.00
AMIDEAM SUN PROOUCE LLC - DRA GOLD CUP FRESH PALTA HASS 1,000, BAR.00
ARIDIE AR SUIN PROOUCE LLC - DRA& GOLDCLIP FRESH LA SWEET SAPPHIRE 903 21000 w
Total 41,043 17436

Ventas por Categoria con mayor venta — Segun el Autor
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Para el Reporte de ventas por cliente se necesita identificar cual es el cliente a quien se vende mas, esto se verifico con el

siguiente gréfico:

Figura 25
Prueba de Ventas por cliente con mayor venta
procedencia -~ [Buma de total venta por nombre - =1
M =arznjerc ANDEAN SUN PRODUCE LLC - DBA GOLD CLF FRESH
I racional
pals "
W ALEMANIA
I CANADA
W cHILE
W CHINA
W coLomBlIA I
B COSTARICA
B FRANCIA
H vEaco
I FAMAMA
| == I
B UK (RENC UNIDO)
Wusa I
|
marnbre Sumna de total vents A
LIMON TAHITI 2,100,268 52
MANDARINA CLEMEMTIMNA 3070.115.20
MANDARINA MURCOTT 2,119,052.00
MANDARINA OCTUBRIMNA 5111040
MANDARINA ORRI 25233003 w
Total 72,903, 19088

Ventas por Cliente con mayor venta — Segun el Autor
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Para el Reporte de Ventas Cobradas por medio de Pago se necesita identificar cual es el medio de pago que mas se cobra,
esto se verifico con el siguiente gréfico:
Figura 26

Prueba de Ventas con mayor medio de pago vendido

ANO,MES A v Suma de total wenta por cond pago
~ [ 202
- [l 2022 -
| Rl
H:
H:
o 20l
! =
=
1
ms -
=]
s .
| g :
¥ @
H:
| R0 o
Hn
il
FACTURA 30 DIAS COMTADD FACTURA, 15 DIAS FACTURA &3 CHAS FACTURA 45 DIAS
cond_pago
ne :|[ Eﬂ e cond pagao Suma de total cobrado
AGROINDUSTRLA CASABLAMCA SAC FACTURA 30 DIAS 118963, 124.23
AGROINDUSTRIAS A8 S A FACTURA 30 DIAS 118963,124.23
AMDEAMN SUN PRODUCE LLC - DBA GOLD CUP FRESH FACTURA 30 DIAS 118963,124.23
ATALANTA CORP. FACTURA 30 DIAS 118963,124.23
CEMCOSUD RETAIL SA FACTURA 30 DIAS 118,963,124.23
OTRUSCO SALC FACTILRA 30 DIAS 118963,124.23
COMERCIALIZADORA DE FRUTAS FIMNAS TARAHURARA SA DE OV, FACTIURA 30 DIAS 118963,124.23
CORPORACIGN DE COMDARIAS AGROIMDUSTRIALES DE EL SALVADOR, SA. DE OV FACTILRA 30 DIAS 118963,124.23
Total 118,963,124.23

Ventas con mayor medio de pago vendido — Segun el Autor
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Para el reporte de Reporte de ventas Mundiales se necesita identificar a que paises del mundo se le esta vendiendo, esto se

verifico con el siguiente grafico:

Figura 27
Prueba de Ventas de paises
“pais B W pais
I ALEMANIA
I CANADA :
Ocrana
W CHiLE Artico
W cHina My
B coomBiA i '
" |
W COSTARICA &g B b AsIA
W FRANCIA
Devsrer
B VENCo I Pacifcs s
W 2ANAMA & ARRICA
| =) gmsmoa.wu Otisne ocehils
g
Il UK (REINO UNIDO) J fces
Wusa !
ANTARTIDA
_’I " TomTom % Mccach Co
Suma de total venta por nombre nambre Suma de total venta
ANDEAN SUN PRODUCE LLC - DBA GOLD QP FRESH MANDARINA WMURCOTT 14.591,009.12
UVA SW OBE
UVA SWEE LEBRATION
UVA JACKS SALUTE
TANGELO
MANDARINA PRIMOSOLE
UVA COTTON CANDY

SMANDARINA SATSUMA 3510,121.70
a 90,017,226.25

Ventas de paises — Segun el Autor
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6.1.

VI. DISCUSION DE LOS RESULTADOS

Comparacion de resultados con antecedentes.

Segun los antecedentes internacionales, mostrados en la presente
tesis, hemos corroborado lo que indicaba Cuthbert & Sambola (2023)
indicaba que el analisis de la informacidn es de vital importancia en la
organizacion a través de los repositorio de datos para poder gestionar
en menor tiempo indicadores para mejorar la toma de decision de la
organizacion, lo cual hemos corroborado y optimizado mediante
nuestro proceso de ETL, el cual es rapido y dinamico, obteniendo de

esta informes que ayuda a la eficiencia de toma de decision.

También Mishelle Rios Carrién etal. (2021) mencionaba que la
inteligencia de negocios es un recurso que ayuda a los objetivos de la
organizacion aprovechando la data de la organizacion obteniendo una
superioridad estratégica, esto lo hemos validado ya que mediante el
analisis de la informacién de la empresa hemos obtenido indicadores
que mejoran la toma de decision y ayudan a cumplir los objetivos de

cobranza del area de finanzas.

Para Quizhpi et al. (2023) indicaba que las empresas estan migrando
su informacién a ambiente digitales para tener continuidad en sus
operaciones y asi poder aprovechar la informacién digitalizada para
ayudar a tomar mejores decisiones, esto lo hemos comprobado
aprovechando la data de la organizacibn que ya tienen un
procedimiento de data digitalizada por que utilizan un ERP y con esa
data almacenada se crearon indicadores que ayudaron a optimizar la

toma de decisiones de la organizacion.

Para Ortega Maldonado (2024) indicaba que la inteligencia de
negocios es un instrumento estratégico que mediante la
implementacion de una solucion tecnolégica puede predecir varios

indicadores que le permitan ser competitivos, esto lo hemos
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corroborado ya que al implementar esta solucion netamente
tecnologica permitira a la organizacion tener indicadores que permitan
competir con otras empresas de rubro y ser competitivos frente a los

nuevos retos que se presenten.

Segun Alvarado-Apodaca et al. (2023) indicaba que la inteligencia de
negocios que con los datos tecnolégicos permiten a las empresas
transformar la informacion en datos utiles para tomar mejores
decisiones a nivel operaticos y estratégico, esto lo hemos comprobado
ya que con la informacion de la organizacién permite a la Gerencia de
Administracion y finanzas poder identificar procesos que pueden
mejorar en el area de cobranzas, como una correcta gestion en su flujo

de efectivo.

Para Chicaiza Palate (2022) comentaba que la informacion de las
organizaciones es almacenada en con herramientas tecnoldgicas, que
permiten ser procesadas y sacar provecho con la recoleccion de esta
informacion, como aplicando la metodologia Kimball, esto lo hemos
corroborado por que hemos implementado la metodologia Kimball y
mediante el analisis de informacion y la creacion de repositorios de
datos que permiten utilizar la informacion almacenada en tener

mejores decisiones en la organizacion.

Segun los antecedentes nacionales, mostrados en la presente tesis,
hemos corroborado lo que indicaba Para Nafiez Gonzales (2021),
suponia que la implementacion de inteligencia de negocios optimizara
la toma decisidon administrativa de la universidad de Lambayeque,
permitiendo obtener reportes en menor tiempo, aplicando la
metodologia Kimball, esto se ha corroborado ya que la
implementacion de esta herramienta tecnoldgica aplicando la
metodologia Kimball permite obtener reportes en tiempo real, con la
data que se tiene de la organizacién, de manera rapida y eficiente,

optimizando la calidad de toma de decision en el area de finanzas.
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También para Vilchez Rosales (2022) detallaba cual importante es la
toma de decision en las organizaciones y que implementar inteligencia
de negocios se convierte en un proceso importante para la
organizacion, esto lo hemos validado por que la calidad de informacion
con que cuenta la empresa y estando todos los integrantes del area
de finanzas consientes de una correcta gestion de datos, permite
mejorar la calidad de toma de decision en todo el proceso de
cobranzas, como la cartera de clientes, medios de pago vy

proyecciones de venta.

Segun Davila Aldana (2023) indicaba que las empresas que han
implementado una inteligencia de negocios les permite obtener de
manera sencilla y ordenada la informacion de la empresa permitiendo
el analisis de acciones que pueden mejorar algunos procesos de la
empresa basandose en la informacién de la organizacion, pero
siempre y cuando estén ordenadas para poder obtener la informacién
mas util, esto lo hemos comprobado ya que la metodologia empleada
Kimball son procesos que permiten obtener la informacién de manera
ordenada en sus repositorio de datos que sirven para generar
informacion importante y util para la organizacion mejoran asi la toma

de decision del area.

Para Venturo Espinoza (2021) indicaba la en plena era digital los
negocios estan enfocados en digitalizar su informacién, para mejorar
sus servicios de sus clientes, asi como los procesos de las empresas,
dejando de lado técnicas de digitalizacion como la ofimatica y pasar a
repositorios de datos mas eficientes para la extracciéon de la
informacion util de la organizacién y tomar correctas decisiones en
beneficio de las organizaciones, esto se pudo corroborar ya que se ha
implementado herramientas tecnoldgicas que almacenen Ia
informacion en un gestor de datos que permiten la extraccion de toda

la informacion del area y poder tenerla en tiempo real y disponible para
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la decisiones que requiera la organizacién a través de informes que

ayuden a este objetivo.

También para Loza Farro (2024) indicaba que a implementacion de
una solucion de inteligencia de negocios permitira a obtener
informacion consistente, confiable y en el menor tiempo, con la
herramienta adecuada que permita facilitar esta gestion ya que
algunas empresas tienen gran cantidad de informacién que se debe
analizar y la parte gerencial pueda tomas mejores decisiones, esto se
ha comprobado ya que la utilizacion de la herramienta tecnoldgica
adecuada, permite recolectar informacion de manera eficiente a través
de la extraccion, transformacion y carga, gestionandola de menara
eficiente para la obtencién de reportes gerenciales que mejoren sus

procesos y mejoren sus decisiones para el bien de la organizacion.

Para Flores Navarrete (2023) mencionaba que la informacion en su
gran totalidad esta digitalizada y puede ser accedida por muchas
personas, ya que esto puede ser aprovechado por las organizaciones
para que con un correcto analisis puedan descubrir indicadores que
serian beneficiosos para la empresa, aplicando la herramienta
tecnolégica adecuada pueden implementarse para la informacién
actual e historica, esto se ha comprobado debido a que el usar un ERP
facilita la digitalizacién de la informacion, pudiendo gestionar reportes
en tiempo real y también informacién historia que sirva como
comparativas de diversos indicadores que pueda utilizar Ia
organizacion en el tiempo, todo esto es posible al implementar la

inteligencia de negocios y todo su proceso técnico de uso.

Segun Moran Otero & Mufioz Tejeda (2023) mencionaba que durante
el tiempo la manera de manejar la informacién ha venido cambiando
con la finalidad que las organizaciones puedan ver su informacion y
vean la importancia que esta es en realidad y para aprovechar al

maximo esta informacién podemos utilizar la inteligencia de negocios
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para las diversas areas de la organizacion, esto lo hemos comprobado
con la creacion de repositorios de informacidn que se basa
exclusivamente al area de finanzas, pero es facilmente replicada a
nivel transversal por las demas areas de la empresa ya que cada una
maneja su informacion de distintas maneras, pero con un mismo
objetivo, mejorar la toma de decisiones en base a la calidad de la

informacion de manera rapida y eficiente.

Segun los antecedentes locales o regionales, mostrados en la
presente tesis, hemos corroborado lo que indicaba Morales Merino
(2024), que la inteligencia de negocio es usada por todo tipo de
empresas en el mundo, para poder ofrecer sus productos o servicios,
ayudando al crecimiento de sus procesos y cumplimiento de sus
objetivos, esto se ha comprobado ya que implementar esta
herramienta tecnoldgica en la empresa con un sector Agroindustrial,
en una regidén donde la competencia esta cada vez reiida, poder
ofrecer de manera eficiente sus productos y servicios con la ayuda de
la inteligencia de negocios puede mejorar su productividad y
beneficiarse frente a sus principales competidores, porque se puede
tener un informacién precisa en corto tiempo y tomar mejores

decisiones para los objetivos de la empresa.

También indicamos que para Garfias & Champi (2022) indicaba que
las herramienta tecnolégicas que permitan recolecta la informacion y
poder interpretarla se hace cada vez mas indispensable en el mundo
actual, ya que puede conducir al éxito de la empresa, con la
implementacion de una inteligencia de negocios, esto se ha
comprobado ya que al hacer un correcta implementacion con una
metodologia adecuada y sobre todo con los indicadores que permita a
la organizacién mejoras sus procesos y mejorar su toma de decision,
puede con el trascurrir del tiempo ser mas competitivos en el mercado
y cumplir los objetivos empresariales, logrando asi obtener una

empresa exitosa en un menor tiempo.
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CONCLUSIONES
En la presente tesis se ha indicado que se logré de manera satisfactoria el
objetivo general, el cual consisti6 en poder desarrollar un aplicativo de
inteligencia de negocios para el area de cobranzas de la empresa
Procesadora Laran SAC, esta implementacion consintié en optimizar la
gestion de cobranzas utilizando las herramientas tecnoldgicas de Power Bl
el cual facilita el analisis, seguimiento y control del area, optimizando la

toma de decisiones.

Para el primer objetivo especifico, se ha realizado un analisis especifico de
los procesos en el area de cobranzas, permitiendo encontrar las principales
necesidades del area sobre informacion que es importante de identificar y
también el alcance de reportes a usar, de esta manera pudimos definir los
requerimientos necesarios tanto funcionales y técnicos para el disefo
adecuado segun la necesidad del area, aplicando la metodologia definida

en la presente tesis.

Segun el segundo objetivo especifico, se ha desarrollado un disefo
ordenado del aplicativo, cumpliendo el alcance de los Reportes Definidos
de la mano con la arquitectura del desarrollo, la base de datos a usar y el
uso de los paneles de control. De esta manera el disefo sirvio como base
principal para certificar un correcto desarrollo y que cumpla con todos los

requerimientos identificados.

En el tercer objetivo especifico, se ha desarrollado el aplicativo aplicando
la metodologia de estudio y que con la herramientas de gestion de la base
de datos SQL, pudo obtener la data principal para la toma de decisiones
del area, asegurando su funcionalidad y rendimiento. Este desarrollo
contempld el uso de tableros de control o Dashboard para su uso y mejor

control.

Finalmente, el cuarto objetivo especifico, se ha realizado pruebas

funcionales permitiendo corroborar el correcto funcionamiento del aplicativo
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de inteligencia de negocios. Estas pruebas evidenciaron que el aplicativo
cumple con los requerimientos iniciales, cumpliendo el alcance inicial y
otorgando una solucién efectiva y confiable para la gestion de cobranzas.

En conclusion, la aplicacion de este aplicativo de inteligencia de negocios
se ha evidenciado ser una herramienta tecnoldgica util y estratégica para
mejorar los procesos de cobranzas en la empresa, mejorando su toma de
decision que le permita crear estrategias para un mejor control del area de

cobranzas.
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RECOMENDACIONES

De acuerdo a los objetivos planteados de la presente tesis se ha planteado
algunas recomendaciones que ayudaran a mejorar y fortalecer a que este
sistema sea sostenible en el tiempo y tenga una mejora continua en esta
implementacion, las cuales son:

Relacionado al objetivo general, se recomienda a la empresa para que adopte
una manera de uso continua del aplicativo de inteligencia de negocios,
recabando nuevos requerimientos del area de cobranzas para su evolucion a
nivel organizativo. De la misma manera, se debe seguir con la capacitacion del
personal, con la finalidad de certificar una correcta interpretaciéon de los
indicadores con una correcta toma de decisiones basada en la informacion del

area.

Para el objetivo relacionado al analisis, se recomienda tener una documentacion
formal de todos los requerimientos que se tuvieron en esta etapa, esto hara
sencillo las futuras desarrollos o ajustes del sistema, ya que las necesidades del

area pueden cambiar con el tiempo.

Para el objetivo relacionado al disefio, se recomienda mantener y actualizar la
documentacion de la parte técnica generada durante la etapa de diseno,
informacion como diagramas de arquitectura de uso, modelos de las tablas de
dimensiones y hechos, de manera que permita garantizar la evolucién del
sistema por parte de otros personal técnicos que pueda llegar a mejorar este

aplicativo.

Para el objetivo de desarrollo, se recomienda que la empresa promueva el uso
constante de los indicadores desarrollados a través de los tableros de controles,
con finalidad de a través de la revisién contante en el uso de este aplicativo
puedan identificar oportunidad de mejora en funcién a la informacioén que ofrece
el aplicativo, para que permita alinear los procesos del area de cobranzas con
los objetivos institucionales, a mediano y largo plazo.
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Finalmente, para el objetivo relacionado a las pruebas, se recomienda efectuar
un plan de pruebas continuo, con casos de pruebas detallados con la
participacion de los usuarios claves del area de cobranzas, también es
importante tener un registro de errores y mejoras propuestas por los usuarios,
esto permitira una evolucidon del aplicativo para que se adecue a la realidad

operativa de la empresa.
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Anexo 01: Matriz de consistencia

Titulo: Aplicativo de inteligencia de negocios para el area de cobranzas de la empresa Procesadora Laran SAC Chincha, Ica, 2025

Responsable: Erick Alexander Reynoso Zuhiga

Problemas especificos

P.E.1: ;Cual es el analisis para el
Aplicativo de inteligencia de negocios para
el area de cobranzas de la empresa
Procesadora Laran SAC Chincha, Ica,
20257

P.E.2: ;Cual es el diseio del Aplicativo de
inteligencia de negocios para el area de
cobranzas de la empresa Procesadora
Laran SAC Chincha, Ica, 20257

P.E.3: ;Cual es el desarrollo del Aplicativo
de inteligencia de negocios para el area de
cobranzas de la empresa Procesadora
Laran SAC Chincha, Ica, 20257

P.E.4: ;Cuales son las pruebas del
Aplicativo de inteligencia de negocios para
el area de cobranzas de la empresa
Procesadora Laran SAC Chincha, Ica,
20257

Objetivos especificos:

O.E.1: Realizar el analisis para el
Aplicativo de inteligencia de negocios para
el area de cobranzas de la empresa
Procesadora Laran SAC Chincha, Ica,
2025.

0.E.2: Realizar el disefio para el Aplicativo
de inteligencia de negocios para el area de
cobranzas de la empresa Procesadora
Laran SAC Chincha, Ica, 2025.

0O.E.3: Realizar el desarrollo para el
Aplicativo de inteligencia de negocios para
el area de cobranzas de la empresa
Procesadora Laran SAC Chincha, Ica,
2025.

O.E.4: Realizar las pruebas para el
Aplicativo de inteligencia de negocios para
el area de cobranzas de la empresa
Procesadora Laran SAC Chincha, Ica,
2025.

Dimensiones:

- D.1: Analisis

- D.2: Disefio

- D.3: Desarrollo
- D.4: Pruebas

PROBLEMA OBJETIVO VARIABLES METODOLOGIA
Problema general Objetivo general Variable 1: Enfoque: Tecnoldgico
¢ Cual es el Aplicativo de inteligencia de Desarrollar el Aplicativo de inteligencia de | Aplicativo de Tipo de investigaciéon:
negocios para el area de cobranzas de la | negocios para el area de cobranzas de la Inteligencia de Aplicada
empresa Procesadora Laran SAC empresa Procesadora Laran SAC Negocios Nivel de Investigacion:
Chincha, Ica, 20257 Chincha, Ica, 2025 Investigacion Tecnolégica

Aplicada se enfoca en crear
soluciones tecnoldgicas dirigidas
a resolver desafios particulares.

Metodologia de ingenieria:
Metodologia de RALPH
KIMBALL

Recoleccion de datos

Se utilizara una metodologia
documental y se empleara la
observacion como herramienta
para recopilar datos.

Métodos de analisis de datos
Cualitativo
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Anexo 2: Instrumentos de recoleccion de datos

Cuestionario a Personal del Area de Cobranzas

Objetivo:
Este instrumento tiene por finalidad recabar informacion del area de cobranzas,
pasando por el cargo que ocupa los trabajadores y sabiendo los conceptos
previos que se tiene antes de la implementacién de la solucién propuesta de
Inteligencia de negocios.
Concepto General:
La Inteligencia de Negocios es una herramienta tecnoldgica que permite a las
empresas tomar correctas y rapidas decisiones con la informacion que maneja el
area, para poder agilizar procesos con informacion rapida y confiable.
Instrucciones:

e Leer con cuidado cada pregunta antes de respondes

e Contestar con la mayor objetividad posible

e Las preguntas seran de tipo cerradas donde debera elegir una
opcion por cada pregunta

e Contestar todas las preguntas teniendo en cuenta los siguientes

valores:
Nunca Casi Nunca A veces Casi Siempre Siempre
1 2 3 4 5
Diagnésticos del Problema 1 2 3 4

1. ¢Puede identificar los problemas del area de
cobranzas con un informe?

2. ¢lLos Informes que se le presenta le es Uutil
para identificar los problemas del area de
cobranzas?

3. ¢Lainformacién que obtiene es confiable y le
permite una correcta toma de decisiones?

4. ¢Actualmente el flujo de proceso sobre la
Gestion de Cobranzas encuentra problemas
para el area?

5. ¢Los reportes del area le permiten tomas
decisiones con mayor rapidez?

6. ¢Tiene problemas para generar reportes en un
corto plazo cuando se le solicite?

7. ¢Logra cumplir las tareas asignadas en su
empresa con la informacion obtenida
actualmente?
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Alternativas de Solucion

8.

¢ Afectan la Calidad de la data de los informes
el éxito de la implementacion de la
herramienta tecnolégicas para obtener
informes con mayor rapidez?

¢ Considera que la informacién de los informes
debe ser correcta y fiable?

10.

¢ Considera que tener indicadores para una
correcta gestion de cobranza mejorara la toma
de decision?

11.

¢, Sabe como consultar y procesar las fuentes
de informacion que me permiten tomar
decisiones?

12.

¢ Considera que se debe tener una solucion de
Tecnologia de Informacion para tomar
decisiones?

13.

¢ Considera que la informacién de la empresa
crece y se complica para obtener los objetivos
del area?

14.

¢ Tiene toda la informacién necesaria para
implementar una solucion de Tecnologia para
el area?

15.

¢ Considera la implementacion de la
herramienta de inteligencia de negocio tendra
un efecto positivo en su desempenio en el
area?

16.

¢ Considera que la implementacién de
Inteligencia de Negocios, puede mejorar su
toma de decisiones en su gestién de
Cobranzas?

17.

¢ Considera que la Inteligencia de Negocios
ayude a tomar decisiones optimas en el area
de cobranzas en menos tiempo?
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LIDAD DEL APLICATIVO DE Bl

L. DATOS GENERALES

Titulo de la Investigacion: APLICATIVO DE INTELIGENCIA DE NEGOCIOS PARA EL AREA
DE COBRANZAS DE LA EMPRESA PROCESADORA LARAN SAC CHINCHA, ICA, 2025

Nombre del Investigador: Erick Alexander Reynoso Zuniga

Nombre del Experto: Jairzinho ]. Gonzales Flores

IL. CUESTIONARIO DE EVALUACION DE LA FUNCIONALIDAD

Criterio

Descripcion

Deficiente

Regular

Buena

Muy
Buena

Excelente |

Funcionalidad

El aplicativo cumple
con los objetivos y
funcionalidades
esperadas para el
area de decision.

X

Usabilidad

Facilidad de uso,
claridad de la
interfaz y
experiencia del
usuario.

Calidad de los
datos

Los datos mostrados
son correctos,
consistentes y
actualizados para la
toma de decisiones.

Pertinencia de
los indicadores

Los KPIs e
indicadores
generados son
relevantes y ttiles
para la gestion.

| Velocidad y
rendimiento

Tiempo de respuesta
y procesamiento
adecuado.

Impacto en la
toma de
decisiones

Grado en que el
aplicativo
contribuye a
decisiones mas
rapidas y acertadas.
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CONCLUSION DEL EXPERTO

Un sistema de inteligencia de negocios optimiza la gestion de cobranzas al
proporcionar analisis precisos y en tiempo real, mejorando la eficiencia y la toma de
decisiones en PROCESADORA LARAN SAC. Su implementaci6n potenciara el control

financiero y reducird el riesgo de morosidad.

APELLIDOS Y NOMBRES DEL | Gonzales Flores, Jairzinho J.
EXPERTO:

GRADO ACADEMICO: | Ingeniero de sistemas
Colegiado - CIP - ICA - N° 311867

DNI: | 46622010 //
Vs

FIRMA:

FECHA: | 11 /08/207./5
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