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CAPITULO 4. PLAN DE PRUEBAS Y RESULTADOS

Se puede observar en la tabla que el objetivo a cumplir es de $5,000,000.00 para todos
los canales de venta con una varianza de advertencia del 50% por debajo del objetivo, ver
Figura 77. Las ventas a través de Internet han sido las que peores resultados han tenido,
se puede observar que en el afilo 1998 presenta una advertencia con una varianza del -
42.74%, mientras que en los afios de 1999 y 2000 quedaron muy por debajo del objetivo

con -54.95% y -62.36% de varianza respectivamente como se muestra en la Figura 78.
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Figura 77. Umbrales de Varianza

KPI Canal de Venta

ARG CANAL DE VENTA Target Status Variance % Variance
1998 |Direct Sales £5,000,000.00 o £10,569,726.21 211.39
Internet FCN -§2,137,229.45 -42.74

£2,862,770,55 [55,000,000,00
Farmers '

Tele Sales £5,000,000,00

-§4,722,573.74 94,45
£9,659,673.18 193.19
-£2,747,441.94 -54,95

1999 |Direct Sales $5,000,000.00
Internet £5,000,000.,00

Fartmers
2000 |Direct Sales
Internet

£9,257,425,85 185,15
55,118,025 29 b

52,040,

%%%id%i@%@ﬂ

Hartmers

2001 |Direct Sales 55,000,000.00 53,383,435.30 167.77
Internet 55,000,000.00 51,709,496.66 .19
Partners 55,000,000.00 §3,033,529.96 60.77

Return -Create Bookmark Link

Figura 78. KPI de Ventas |

Por otra parte el que mejores resultados ha tenido son las ventas directas, estando desde

el aflo 1998 hasta el afio 2001 con ventas muy superiores al objetivo véase en la Figura

79.
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CAPITULO 4. PLAN DE PRUEBAS Y RESULTADOS

KPI Canal de Venta
ANO CANAIDF VENTA Arne Stafus o Variance
1998 |Direct Sales 55,000,000.00 o §10,509,726.21 211.39 1
Internet g2, 86 [ <5,000,000.00 N -52,137,229.45 4274
Partners £5,000,000.00 o $373,991.93 7.48
Tele Sales $5,000,000.00 (@ |-$4,722,573.74 94,45
| 1999 Drrect Sales £5,000,000.00 & £9,559,673. 18 193,19 J
Tnternet 25,000,000.00| @B | -52,747,441.94 54.95]
Partners %5,000,000.00 L4 £307,710.42 G.15
I 2000 |Direct Sales 55,000,000.00 o $9,257,425.85 185.15 I
Internet £5,000,000.00 ﬁ -§3,118,023.24 62.36
Partners £5,000,000.00| o £2,626,104.01 52.52
|| 2001 |Direct 5ales £5,000,000.00 | o £8,388,435.36 167.77| ||
Internet £5,000,000.00| o £1,709,496.66 34,19
Partners $5,000,000.00| o £3,038,529.96 50,77
Return -Create Bookmark Link

Figura 79. KPI de Ventas Il

Pregunta 3. ;/Cudl es la tendencia de venta y que se puede pronosticar para afios
posteriores al 2001?

La respuesta se encuentra en la seccion Tendencia en Tiempo en la cual se puede
observar que las ventas a partir del afio 1998 con $24,083,914.95 exceptuando el afio
1999 con $22,219,947.66, en donde se presenta una bajo con respecto al afio anterior,
han ido a la alza con $23,755,508.62 en el afio 2000 y $28,136,461.98 en el afio 2001.

Se puede pronosticar que la empresa se encuentra con una tendencia al alta para los
proximos afios como se muestra en la Figura 80.

. Tendencia en Tiempo

CANTIDAD WENDIDA, IMPORTE DE WEMNTA

300,000 $30,000,000.00

& 280000 $25,000,00000 =
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1958 176,634 $24,063,914.95 g 150000 SRR IPoRTE
1339 247 345 22,219,347 66 S 100,000 $10,000,00000 %
=
2000 232 4 §23,765,506. 62 Z o om $5,0000000 2
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Figura 80. KPI de Ventas Il
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CONCLUSION

CONCLUSION

La presente tesis expuso la implementacion de un sistema de Business Intelligence, la
cual puede ser aplicada a cualquier tipo de organizacion, tomando como sistema fuente
un Data Warehouse montado en una base de Datos Oracle 11.2.0.1.0 y una herramienta
de analisis Oracle Business Intelligence 11.1.1.6.0, el cual estad basado en un Data Mart
de Ventas. El sistema demostré que, mediante un Dashboard, puede determinar la
tendencia de la empresa con respecto al tiempo, y si esta va en aumentado en los Ultimos

anos.

Se conoce, ademas, quienes son los diez clientes mas importantes en la empresa por
afo, pais y canal de venta, ademas de saber a detalle las ventas por afio, cliente, pais,
canal de venta, promocién y producto. Por otra parte por medio de un KPI se puede

conocer qué canales de venta estan cumpliendo con el objetivo de ingresos anualmente.

Se logro tener un sistema confiable que brinda la informacién necesaria para la toma de
decisiones. El enfoque dado esta dirigido al area de ventas pero no obstante se puede

implementar la misma para cualquier area en la que se requiera hacer analisis.

El aprendizaje obtenido consta de poder ver los datos de otra manera, transformarlos en
informacién que sea util y proporcionarla en el momento que sea necesaria, quiénes
toman decisiones en las organizaciones hoy en dia han de tener, si quieren obtener
ventajas competitivas, un acceso rapido y facil a la informacion estratégica del negocio. La
informacién estratégica confiable puede medirse y monitorearse con facilidad ademas de

compartirse en toda la organizacion.

Una desventaja que se percibi6 en la implementacion del sistema de Business Intelligence
es el tiempo de respuesta de las consultas que genera el modelo de datos, mientras los
sistemas transaccionales crecen en volumen de informacién las consultas tardan mas

tiempo en resolverse.
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CONCLUSION

El futuro del Business Intelligence es prometedor ya que entre las tendencias destacan el
Real Time BI ( Inteligencia de Negocios en Tiempo Real) que se refiere a la capacidad de
proporcionar informacion sobre las operaciones de un negocio tan pronto como éstas
ocurran, Big Data que conceptualiza el movimiento de grandes cantidades de informacion,
Mobile Bl que proporciona la toma de decisiones desde cualquier lugar por medio de las

tecnologias méviles y Social Media que ayudara a realizar andlisis de las redes sociales.
Tecnolégicamente hablando el area de Business Intelligence representa un reto y una

oportunidad para futuros ingenieros que deseen encontrar en los datos de las

organizaciones informaciéon que cambie el futuro de las mismas.
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GLOSARIO DE TERMINOS

GLOSARIO DE TERMINOS

Ad-hoc.- Se refiere a personalizar una consulta en tiempo real, en vez de estar atado a

las consultas predisefiadas para informes.

Backup.- Copia de los datos originales que se realiza con el fin de disponer de un medio

de recuperarlos en caso de su pérdida.

Batch.- Se conoce como sistema por lotes a la ejecucién de un programa sin el control, la

interaccion y la supervision directa del usuario.

Cache.- Es un canal especial de memoria que poseen los ordenadores. Funciona de una
manera similar a como lo hace la memoria principal (RAM Random Access Memory), pero
es de menor tamafio y de acceso mas rapido.

Cardinalidad.- Se define como el grado de participacién de las entidades en una relacion.

Checklist.- Una lista alfabética o sistematica de acciones que se usa para referencia,

control, comparacion, verificacion o identificacion.
Data Mart.- Es una version especial de almacén de datos (Data Warehouse). Son
subconjuntos de datos con el propésito de ayudar a que un area especifica dentro del

negocio pueda tomar mejores decisiones.

Data Staging.- Repositorio intermedio usado para carga temporal de datos en un proceso
ETL.

Drilling.- Se define como profundizar o navegar en los datos.

Id.- Identificador Unico del registro

Join.- La sentencia join en SQL permite combinar registros de dos o mas tablas en una

base de datos relacional.
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GLOSARIO DE TERMINOS

Layout.- Cuadricula que divide en espacios o campos la pagina que se disefia para

facilitar la distribucion de elementos como textos 6 graficos en la misma.
Lookup.- Es una estructura de datos, normalmente un arreglo o un arreglo asociativo,
gue se usa para substituir una rutina de computacion con una simple indexacion de los

arreglos.

Market Basket.- Un subconjunto de los productos y activos que esta disefiado para imitar

el funcionamiento de un mercado global.

Metadata.- Se refiere a la descripciébn de un conjunto de datos hechos entidades de

informacion.

Plug and Play.- Es la tecnologia que permite a un dispositivo informatico ser conectado a

una computadora sin tener que configurar ni proporcionar parametros a sus controladores.

Tuning.- También conocido como afinacion de bases de datos describe un grupo de
actividades utilizadas para optimizar y homogenizar el desempefio de éstas.

89



BIBLIOGRAFIA

BIBLIOGRAFIA

Bedell Jeffrey. (1997). “Data Warehousing, Data Modeling and Design”, DSSTraining,
MicroStrategy, Inc.

Hanlon Denelle. (2013). Best of Business Intelligence Volumen 9. Recuperado de

http://tdwi.org.

Kimball Ralph y Ross Margy. (2002). The Data Warehouse Toolkit (2 ed.). USA: Wiley
Computer Publishing.

Kimball Ralph y Ross Margy. (2008). The Data Warehouse Lifecycle Toolkit (2 ed.).
Indianapolis: Wiley Computer Publishing.

Moss T. Larissa y Atre Shaku. (2008). Business Intelligence Roadmap. The complete
Project Lifecycle for Decision-Support Applications. Indiana: Addison-Wesley Information
Technology Series.

Pressman S. Roger. (2012). Ingenieria de software. Un enfoque préactico (5 ed.). Madrid:
McGraw-Hill.

Reed Micheal. (2013). A definition of Data Warehouse. Recuperado de

www.technologyevaluation.com

Oracle. (2009). Legal Notices Recuperado de

http://www.oracle.com/us/legal/terms/index.html

Reed Micheal. (2013). The necessity of Data Warehouse. Recuperado de

www.technologyevaluation.com

William H. Inmon. (2005). Building the Data Warehouse. Indianapolis: Wiley Computer
Publishing.

90


http://tdwi.org/
http://www.technologyevaluation.com/
http://www.oracle.com/us/legal/terms/index.html
http://www.technologyevaluation.com/

