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RESUMEN

El fortalecimiento de ventas para la empresa Implaesthetic mediante la
Metodologia Kimball es un enfoque estratégico que busca mejorar la eficiencia de
las operaciones de ventas de la compaiiia. Implaesthetic es lider en procedimientos

estéticos dentales, y desea expandir su cuota de mercado y aumentar ingresos.

La metodologia Kimball se basa en recopilar, integrar y analizar datos para
mejorar la toma de decisiones, se crea una data waregouse que centraliza
informacién de diversas fuentes, como CRM vy redes sociales, para organizar los

datos de manera comprensible.

La mayoria de datos se utiliza para descubrir patrones de compra vy
comportamiento de clientes, lo que ayuda a adaptar las estrategias de ventas y
marketing. Ademas, se fortalecen las habilidades de ventas consultivas para una

mejor comprension de las necesidades del cliente.

El resultado es un aumento de las ventas debido a una estrategia mas
personalizada y enfocada en el cliente, mejorando la satisfaccion y lealtad del
mismo. Los indicadores clave de rendimiento también muestran mejoras en la

eficiencia de los procesos de ventas y en el seguimiento de metas establecidas.

Palabras clave:

Fortalecimiento, ventas, eficiencia, metodologia Kimball, Implaesthetic,

satisfaccion del cliente.
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ABSTRACT

Strengthening sales for the company Implaesthetic through the Kimball
Methodology is a strategic approach that seeks to improve the efficiency of the
company's sales operations. Implaesthetic is a leader in cosmetic procedures and plastic

surgery and wants to expand its market share and increase revenue.

The Kimball methodology is based on collecting, integrating and analyzing data
to improve decision making, a data warehouse is created that centralizes information
from various sources, such as CRM and social networks, to organize the data in an

understandable way.

Most of the data is used to discover buying patterns and customer behavior,
which helps tailor sales and marketing strategies. In addition, consultative sales skills are

strengthened for a better understanding of customer needs.

The result is an increase in sales due to a more personalized and customer-
focused strategy, improving customer satisfaction and loyalty. The key performance
indicators also show improvements in the efficiency of the sales processes and in the

follow-up of established goals.

Keywords: Strengthening, sales, efficiency, Kimball methodology, Implaesthetic,

customer satisfaction

Pagina 9 de 39



1.INTRODUCCION

En un entorno empresarial altamente competitivo, el fortalecimiento de las
ventas se convertido en una prioridad estratégica para las organizaciones que
qguieren mantenerse en el progreso del mercado. En este sentido, Implaesthetic,
una empresa dedicada a ofrecer servicios de estética y cuidado personal busca
mejorar sus resultados y alcanzar un crecimiento sostenible. Con el objetivo de
lograr estas metas, Implaesthetic ha dedicado implementar la metodologia Kimball,

reconocida por su enfoque analitico y orientado a los resultados.

La metodologia Kimball, desarrollada por Raloh Kimball, es un enfoque probado
y efectivo para el disefio y perfeccionamiento de proyectos de inteligencia de
negocios. Su fundamento radica en la idea de que el analisis y la comprensién de
los datos son fundamentales para la toma de decisiones estratégicas y el impulso

del crecimiento empresarial.

La empresa IMPLAESTHETIC fundada en el afio 2018, por un joven especialista
en implantologia oral y estética quien empezd arrendando un pequeiio local en la
ciudad de Cuenca, Ecuador, con apenas una inversién de 30 mil délares distribuidas
en equipo médico e instrumental como fueron dos sillones y materiales
odontoldgicos entre otros, teniendo como objetivo principal brindar atencién en
rehabilitacion oral en general aprovechando el auge que en ese momento se
encontraba la rama de la odontologia la misma que abarca diversas especialidades
y la atencién se brinda desde nifios hasta personas adultas mayores, en ese
entonces contaba con solo una secretaria y por recomendacién de sus pacientes se
genero la necesidad de contratar personal especialista para abarcar la demanda que

se tenia en ese momento.

Para el afo 2019 el Centro de Especialidades Odontoldgicas incrementd su
cartera de servicios, por lo que se hiso necesario integrar el personal como son: 3

rehabilitadores orales;1 endodoncista;1 odontopediatra;1 cirujano maxilofacial;1
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ortodoncista; 1 periodoncista; 1 implantdlogo, 1 odontdlogo, general, 1 auxiliar de

odontologia; 1 secretaria.

En 2020 fue indispensable la inversidon en equipo médico, instrumental y
dispositivos odontoldgicos. Al 2023 la empresa cuenta con 4 sillones equipados con
tecnologia de punta, no cuenta con un sistema de inventarios, las adquisiciones son

realizadas por la auxiliar de odontologia de acuerdo a su comprension y practica.

En el argumento especifico de Implaesthetic, fortalecer las ventas implica
maximizar los ingresos, incrementar la cuota de mercado y optimizar la satisfaccion
de los clientes. La metodologia Kimball proporciona un marco sélido para lograr
estos objetivos, al proporcionar herramientas y técnicas para la recopilacion,

analisis y visualizacién de datos relevantes para el proceso de ventas.

En este documento, se explorard como Implaesthetic puede utilizar la
metodologia Kimball para fortalecer sus ventas. Ademas, se realizara un analisis
mas profundo para establecer una problematica de manera clara en la investigacion
y reforzar el porqué de su realizacion. Asimismo, se incluirdn datos de contexto que
aclaren de su posicion en el mercado y las razones que motivan la adopcién de esta

metodologia.

A través de este enfoque estratégico basado en la recoleccion de los datos,
Implaesthetic podra mejorar su posicién en el mercado, optimizar sus habilidades
de ventas y conseguir un crecimiento sostenible en el sector de la estética y el
cuidado personal. Se espera que la implementacién de la metodologia Kimball
permitird aprovechar al maximo su potencial, brindando una ventaja competitiva

significativa y abriendo nuevas oportunidades de negocio.

1.1. MISION

Como clinica de especialidades odontolégicas de Cuenca ayudamos a mejorar la
calidad de vida de nuestros pacientes, poniendo a su disposicidn servicios de la
maxima eficacia, con la mejor tecnologia del mercado para brindar el servicio

personalizado.



1.2. VISION

Ser una clinica de especialidades odontoldgicas mas eficaz, dindamica vy
vanguardista de Cuenca. Suministrar a los pacientes la excelente experiencia dental
mediante métodos de diagndstico y tratamiento, con el equipo mas calificado y la

tecnologia mds avanzada del momento en un entorno de continua innovacién.

1.3. OBJETIVOS

1.3.1 GENERAL

Desarrollar una propuesta de Inteligencia de Negocios para administrar la

empresa IMPLASTHETHIC, utilizando la metodologia Kimball.

1.3.2 ESPECIFICO

J Investigar la metodologia Kimball para determinar las fases y actividades

gue se deben aplicar dentro de la inteligencia de negocios.

J Aplicar la metodologia Kimball, utilizando la data del drea de los servicios

prestados de la empresa IMPLAESTHETIC.

Desarrollar un Dashboard interactivo que proporcione visualizaciones claras y
relevantes de los datos, utilizando herramientas de visualizacion de datos

avanzadas.
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2.DETERMINACION DEL PROBLEMA

2.1. MACRO

En muchas clinicas odontoldgicas, se pueden presentar dificultades para mantener
registros precisos y actualizados de los tratamientos realizados, lo que puede
afectar la facturacién y dificultad la gestion de los pagos de los clientes y las
compaiiias de seguros. La codificacién adecuada de los procedimientos y servicios

odontoldgicos es esencial para una facturacién y registro correcto (Cruz, 2018).

Es fundamental que las clinicas odontoldgicas se mantengan actualizadas en
relacion con las regulaciones y politicas de facturaciéon vigentes en Ecuador. La falta
de conocimiento o incumplimiento de dichas regulaciones puede ocasionar
problemas en la facturacion y generar conflictos con las compafias de seguros o las

entidades reguladoras.

Para evitar estos inconvenientes en el servicio odontoldgico, resulta importante
que las clinicas odontoldgicas implementen sistemas eficientes, capaciten
adecuadamente a su personal en aspectos de codificacidon y se mantengan al tanto
de las regulaciones y politicas vigentes. Ademads, establecer un seguimiento y
control adecuados de las reclamaciones y pagos, asi como mantener registros

precisos, son acciones fundamentales.

El valor de los ingresos reales se ve reflejado en las ventas correspondientes
menos el costo de los materiales dentales, a su vez se tiene el pago a los
especialistas que prestan sus servicios profesionales y con ello se observa un
aumento con mayor potencia referente al afio 2 con un porcentaje casi un 50%,
cuando la empresa tiene un mayor desarrollo en el mercado. Con esto se tiene una
mejor vision en la administraciéon y capacitacion de pacientes a través de redes

sociales y paginas webs institucionales para acrecentar las ventas (Bravo, 2022).
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2.2. MESO

La codificacion de los servicios dentales es fundamental para una facturacién y
recoleccién de datos precisa. Utilizar cddigos incorrectos o no seguir los estandares de
codificacion adecuada puede resultar en reclamaciones rechazadas o en pagos
incorrectos. Las clinicas odontoldgicas pueden enfrentar problemas si no estan al tanto

de estos procedimientos.

Las clinicas odontoldgicas que carecen de sistemas eficientes y actualizados
pueden enfrentar dificultades para gestionar y realizar un seguimiento adecuado de las
reclamaciones, lo cual puede resultar en problemas en el servicio. La falta de personal
capacitado puede dar lugar a errores y retrasos en la funciéon de la empresa (Obaco,

2020).

Con el fin de reducir los problemas en la empresa y garantizar un proceso de
facturacién fluido y preciso, resulta importante que las clinicas odontoldgicas en la
provincia de Azuay implementen procesos y sistemas de gestidn eficientes, capaciten a
su personal en aspectos de codificacion y estén al tanto de las politicas de seguros.

Mantener registros precisos y completos ayudara a evitar inconvenientes

2.3. MICRO

En la actualidad existen pequefias, medianas y grandes empresas enfocadas a
distintas areas como: prestacién de servicio, produccion o manufactura, ventas al por
mayor y menor, etc. Algunas de estas empresas cuentan con un sistema de informacion
para llevar la contabilidad de sus transacciones, sin embargo, no aplican la inteligencia
de negocios, pues, los datos no son analizados de tal forma que ayude a la toma de

decisiones
Segun Pallo (2020) La metodologia Kimball aporta procesos concretos para la

realizacion de diagramas de modelos y almacenamiento de datos consiguiendo

resultados precisos para las empresas. La empresa IMPLAESTHETIC, no maneja un stock
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en su inventario mismos que no son procesados ni analizados por ende no emplean el

conocimiento necesario para la empresa.

Por lo tanto, nace la necesidad de realizar un ofrecimiento de inteligencia de
negocios siguiendo las fases de la metodologia Kimball, pues, gracias a la tecnologia
existente, se puede analizar grandes cantidades de datos con la finalidad de adquirir

conocimiento util (Pallo, 2020).

2.4. FORMULACION DEL PROBLEMA

¢Como el método Kimball fortalecera las ventas para la empresa IMPLAESTHETIC?

Las empresas del sector de la salud publicas o privadas, si bien es cierto tienen
excelentes profesionales especializados, pero al ser profesionales operativos en donde
Su esencia es prestar un servicio para el bienestar de las personas, se olvidan de la parte
administrativa de cémo administrar un negocio, no posen criterios para procesar ni

analizar datos por ende no emplean el conocimiento necesario para la empresa.

Por lo tanto, surge la necesidad de realizar una propuesta de inteligencia de negocios
siguiendo las fases de la metodologia Kimball, pues, gracias a la tecnologia existente, se
puede analizar datos con la finalidad de adquirir conocimientos Utiles para las empresas.
Se utilizo Power Bl para la elaboracién y creacion del Dashboard, visualizado los

servicios, los clientes, ventas realizadas, inventarios, lo que permitira tomar acciones

estratégicas y mejorar la competitividad en el mercado local y nacional.

3.MARCO TEORICO REFERENCIAL

La metodologia Kimball se basa en varios conceptos y principios fundamentales que

son relevantes para fortalecer las ventas de Implaesthetic. A continuacién, se
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presenta un marco tedrico referencial para el fortalecimiento de ventas utilizando

la metodologia Kimball.
3.1. DEFINICION DE REQUISITOS

Identificar los requisitos y objetivos especificos relacionados con el fortalecimiento
de ventas de la empresa Implaesthetic. Esto implica entender las necesidades de
informacién de los equipos de ventas, gerencia y otros stakeholders clave. Algunos
ejemplos de requisitos pueden incluir seguimiento de ventas, andlisis de
rendimiento de vendedores, andlisis de productos mas vendidos, andlisis de clientes

\ pronc’)stico de ventas.
3.2. METODOLOGIA KIMBALL

Profundizar en los principios y conceptos de la metodologia Kimball, como la
creacién de modelos dimensionales, el disefio de esquemas en estrella o copo de
nieve, el proceso de extraccidn, transformacién y carga de datos, los instrumentos

y técnicas utilizadas en la implementacién de dimensiones.

La Metodologia Kimball se fundamenta en una serie de principios y técnicas que
han sido ampliamente probados y que han demostrado su eficacia en Ia
estructuracién, gestién y explotacién de bases de datos para el andlisis en entornos

empresariales.

En primer lugar, la metodologia se centra en la construccidon de Data Warehouses
dimensionales. Estos Data Warehouses estan disefiados especificamente para el
analisis de datos y se estructuran en torno a modelos dimensionales. Un modelo
dimensional es una representacién légica de la realidad del negocio, en la cual los

datos se organizan en dimensiones y medidas.

Las dimensiones representan las caracteristicas clave del negocio, como el tiempo,
el producto, el cliente y la ubicacién. Por otro lado, las medidas son los indicadores
cuantitativos que se analizan, como las ventas, las ganancias y las unidades
vendidas. Al estructurar los datos de esta manera, los usuarios pueden realizar
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anadlisis multidimensionales y obtener una vision completa y minuciosa de los

diferentes aspectos del negocio.

3.3. INTEGRACION DE LA METODOLOGIA
KIMBALL EN LA GESTION DE VENTAS:

Explorar como la metodologia Kimball puede aplicarse especificamente al
fortalecimiento de las ventas de Implaesthetic. Esto puede incluir el disefio de un
modelo dimensional que capture las dimensiones clave relacionadas con las ventas
de la empresa, la construccidén de un data mart de ventas, la generacién de informes
y analisis basados en el data mart, y la utilizacién de estos resultados para mejorar

la toma de decisiones y las estrategias de ventas.

Cabe destacar que de acuerdo con la investigacién de (Vivanco, 2021) destacan que
la implementacion del Business Intelligence (Bl), se logré un notorio aumento en la
rotacién de stock en un periodo de un mes, pasando del 10% al 21%, lo que
representa un incremento del 11%. Asimismo, se observd un impresionante
crecimiento en las ventas, aumentando del 11% al 56%, lo que supone un
incremento del 45%. Estos resultados tangibles respaldan la efectividad del Bl en la

consecucion de los objetivos planteados en el marco de la presente investigacion.

Es asi como almacenar datos en un sistema que se utiliza para recopilar,
administrar, analizar y conectar datos empresariales, sirve como nucleo de un
sistema de Business Intelligence para analizar grandes cantidades de informacion y
generar informes para consultas y toma de decisiones. La metodologia Kimball, estd
intimamente relacionada con el Data Warehousing. La metodologia sigue un
enfoque de disefio multidimensional, donde los Data Marts se crean primero y
luego se integran en el Data Warehouse. La metodologia de Kimball enfatiza un
enfoque centrado en el negocio, asegurando que el almacenamiento de datos de

usuario se ejecute lo mas rapido posible.

Otra técnica importante en la Metodologia Kimball es el disefio e implementacién

de ETL (Extract, Transform, Load) processes. Estos procesos se encargan de extraer
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los datos de las fuentes, transformarlos segun las necesidades del Data Warehouse
y cargarlos en la estructura final. Los ETL processes son fundamentales para la
integridad y la eficacia de los datos, asi como para automatizar y agilizar el proceso

de carga de datos.

3.4. DISENO DEL MODELO DIMENSIONAL:

Utilizando los requisitos identificados, disefiar un modelo dimensional que represente
las entidades clave relacionadas con las ventas, como productos, vendedores, clientes,
ubicaciones geograficas y transacciones de ventas. El disefio dimensional debe incluir
dimensiones, hechos y relaciones entre ellos, lo que permitira el analisis flexible y
eficiente de los datos. El autor (Tinco, 2022) considera que “es una metodologia de
disefio de bases de datos que tiene como objetivo principal respaldar las consultas

realizadas por los usuarios finales en un almacén de datos” (p. 13).

Uno de los conceptos clave de la metodologia Kimball es el modelado dimensional. Esto
implica disefiar un modelo de datos que se centra en las dimensiones clave del negocio,
como productos, vendedores, clientes, ubicaciones geograficas, fechas, etc. Este
enfoque permite un andlisis eficiente y flexible de los datos de ventas, ya que se pueden

realizar consultas y agrupaciones por diferentes dimensiones.
Los pasos para el modelado dimensional se dan de la siguiente manera:

e Seleccionar el proceso de negocio: El servicio odontoldgico presenta necesidades
especificas de informacidn, las cuales fueron identificadas en la etapa anterior.
Esta drea se caracteriza por manejar Una gran cantidad de informacién
relacionada con la produccion asistencial, la cual requiere ser transformada
antes de poder tomar decisiones apropiadas.

e Establecer el nivel de granularidad: Se refiere al detalle de los datos contenidos
en una tabla, especialmente en la tabla de hechos. Este estd determinado por
los requisitos de informacién de los diferentes espacios que forman parte del

servicio odontoldgico. Este nivel de detalle es crucial, ya que afecta el volumen
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de datos almacenados en el Datamart. Es decir, a mayor detalle, mayor sera el
volumen de antecedentes.

Tanto la tabla de hechos como las tablas de dimensiones en un Data
Warehouse tienen niveles de granularidad. La informacion mas precisa se
encuentra a nivel de paciente por atencidn.

e Las dimensiones fueron identificadas durante las reuniones de trabajo, y se
basaron en el nivel de granularidad de las tablas, contienen diferentes atributos
gue permiten un mejor estudio de las medidas en la tabla de hechos. La
definicion de las variables que se incluirdn en informes, tablas pivot, cubos u
otras herramientas de visualizacion de datos facilité la identificacion de las tablas
de dimensiones.

e En esta etapa, se definen las medidas que surgen del proceso del servicio de
consulta externa. Las tablas analizadas contienen una o mas medidas
relacionadas con el proceso y alineadas con los requisitos de informacién.

e (Cadatabla de hechos incluye variables que representan medidas del proceso, de
acuerdo con los requisitos establecidos. La granularidad en este punto se refiere
al nivel de detalle que cada registro de la tabla de hechos contiene. Esta tabla
abarca indicadores y medidas de negocio, como la cantidad de atenciones,

atendidos, porcentaje de desercidn, entre otros.
3.5. HECHOS Y MEDIDAS:

En el contexto de ventas, los hechos representan las transacciones y actividades
de ventas, como pedidos, facturas, pagos, etc. Las medidas son los valores numéricos
asociados a los hechos, como la cantidad de ventas, el importe de las ventas, las
ganancias, etc. Identificar los hechos y medidas relevantes para Implaesthetic ayudara
a definir las métricas clave que se utilizaran para medir y calcular el rendimiento de las

ventas.

Camaras ( 2022) establece que “Para los clientes el optar por productos neutros que
no pasen de moda es el permitir e intervenir en la calidad que necesita el cliente, por
ende, para potenciar el producto es necesario conocer la medida en que sea necesario

el producto o servicio para promoverlo”
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4. RESULTADOS Y DISCUSION

4.1. ANALISIS, INTERPRETACION Y DISCUSION
DE RESULTADOS

Para este apartado se realizé un formulario mediante | prueba de Likert a la muestra
gue en este caso son los colaboradores de la clinica Implaestetic, mostrando los
siguientes resultados:

Pregunta 1. ¢Estas familiarizado/a con la metodologia Kimball para el fortalecimiento

de ventas?

TABLA 1

¢Usted ha utilizado el sistema de N° %
la metodologia Kimball para el

control de citas odontoldgicas?

| 15 75%
NO 5 25%
SUMA 20 100%

Fuente: encuesta aplicada a los empleados
Elaborado por: Diana Leén Z.

GRAFICO 1

é¢Usted ha utilizado el sistema de inteligencia
de la metodologia Kimball para el control de
citas odontologicas?

| Si

® No

Fuente: Tabla N°1.
Elaborado por: Diana Ledn Z.

Analisis de los datos:
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El 75% de los individuos encuestada respondieron que, si han utilizado el sistema de
inteligencia de la metodologia Kimball para el fortalecimiento de ventas, pero el 25% de
las personas respondié que no estan familiarizados con la metodologia Kimball para el
fortalecimiento de ventas.

Pregunta 2.- {Consideras que la implementacién de la metodologia Kimball puede ser

beneficiosa para mejorar las ventas en Implaesthetic?

TABLA 2

Consideras que la N° %

implementacién de la

metodologia Kimball puede ser

beneficiosa

Adecuada 18 10%

Inadecuada 2 90%

Total 20 100%
Fuente: Encuesta aplicada a los empleados
Elaborado por: Diana Ledn Z.

GRAFICO 2

Consideras que la implementacion de la
metodologia Kimball puede ser beneficiosa

u Si

= No

Fuente: Tabla N°2.
Elaborado por: Diana Ledn Z.

ANALISIS
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El 90% si consideran que la implementacién de la metodologia Kimball puede ser

beneficiosa para mejorar las ventas en Implaesthetic, mientras que el 10% no

consideran que laimplementacidn de la metodologia Kimball puede ser beneficiosa para

mejorar las ventas en Implaesthetic.

Pregunta 3.- ¢El aspecto de generar mejor costo-beneficio para ciertas areas de

negocio de la metodologia Kimball crees que podrian ser mas utiles para fortalecer las

ventas en Implaesthetic?

TABLA 3
¢El aspecto de generar mejor costo-beneficio para ciertas N° %
areas de negocio de la metodologia Kimball crees que
podrian ser mas utiles para fortalecer las ventas en
Implaesthetic?
SI 20 100%
NO 0 0%
Total 20 100%
Fuente: encuesta aplicada a los empleados.
Elaborado por: Diana Ledn Z.
GRAFICO 3
¢El aspecto de generar mejor costo-beneficio para ciertas
areas de negocio de la metodologia Kimball crees que
podrian ser mas utiles para fortalecer las ventas en
Implaesthetic?
B Si
B No

Fuente: Tabla N°3.
Elaborado por: Diana Ledn Z.
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IIVERSIDAD POLITECNICA

El 100% afirman que el aspecto de generar mejor costo-beneficio para ciertas dreas de

negocio de la metodologia Kimball crees que podrian ser mas utiles para fortalecer las

ventas en Implaesthetic

Pregunta 4.- {Como evaluarias la capacidad de la empresa para adaptarse y adoptar

nuevos enfoques, como la metodologia Kimball, en el ambito de las ventas?

TABLA 4
evaluarias la capacidad de la N° %
empresa para adaptarse y
adoptar nuevos enfoques
Capaces 5 25%
Se defienden 10 50%
Incapaces 5 25%
Total 20 100%
Fuente: encuesta aplicada a los empleados.
Elaborado por: Diana Ledn Z.
GRAFICO 4

evaluarias la capacidad de la empresa para adaptarse y

adoptar nuevos enfoques

Fuente: Tabla N°4.
Elaborado por: Diana Ledn Z.

ANALISIS E INTERPRETACION

El 50% de las personas encuestadas saben cdmo evaluarias el volumen de la empresa

para adaptarse y adoptar nuevos enfoques, como la metodologia Kimball, en el ambito

de las ventas, el 25 % de las personas encuestadas son capaces de evaluar la capacidad

de la empresa para adaptarse y adoptar nuevos enfoques, como la metodologia Kimball,
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en el dmbito de las ventas y el 25 % restante no estan familiarizados de evaluar la
capacidad de la empresa para adaptarse y adoptar nuevos enfoques, como la

metodologia Kimball, en el ambito de las ventas.

Pregunta 5.- ¢ Consideras que la empresa pueda implementar con éxito la metodologia

Kimball para generar citas mas eficientes?

TABLA 5

éConsideras que la empresa N° %

pueda implementar con éxito la

metodologia Kimball para

generar citas mas eficientes?

Si 19 95%

No 1 5%

Total 20 100%
Fuente: encuesta aplicada a los empleados
Elaborado por: Diana Ledn Z.

GRAFICO 5

éConsideras que la empresa pueda implementar con
éxito la metodologia Kimball para generar citas mas
eficientes?

M Si

® No

Fuente: Tabla N°5.

Elaborado por: Diana Ledn Z.

ANALISIS

El 95% de los sujetos encuestados consideran que la empresa tiene los recursos
adecuados (personal, tecnologia, etc.) para implementar con éxito la metodologia
Kimball, mientras que el 5% de las personas encuestadas consideran que la empresa
tiene los recursos adecuados (personal, tecnologia, etc.) para implementar con éxito la

metodologia Kimball.
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4.2. PROPUESTA METODOLOGICA O
TECNOLOGICA

Esta propuesta tiene como objetivo implementar un Dashboard empresarial utilizando
la metodologia Kimball para mejorar la administracion de la empresa. El enfoque de la
metodologia Kimball se basa en el disefio de un modelo dimensional y en la composicidn
de datos provenientes de diferentes fuentes para proporcionar una visién holistica y
precisa de la informacién empresarial. La implementacion del Dashboard permitird una
visualizacién intuitiva y eficiente de los datos clave, lo que facilitard la toma de

decisiones informadas.

42.1 PREMISAS O SUPUESTOS (LO QUE DEBE
EXISTIR PARA QUE SE PUEDA IMPLEMENTAR LA
PROPUESTA METODOLOGICA Y TECNOLOGICA)

Andlisis de requerimientos: Identificar los requisitos y necesidades de informacion de
la empresa, asi como los objetivos de la implementacion del Dashboard.

e Disefio dimensional: Definir las dimensiones y medidas clave del modelo
dimensional, teniendo en cuenta la estructura de la empresa y los procesos de
negocio.

e Extraccion, transformacién y carga (ETL): Implementar un proceso automatizado
para extraer, transformar y cargar los datos en el almacén de datos centralizado.

o Desarrollo del Dashboard: Utilizar herramientas de visualizacion de datos
avanzadas para desarrollar un Dashboard interactivo y personalizable que refleje
los KPls y las métricas relevantes para la empresa.

e Configuracion de KPIs: Definir los KPIs y establecer los umbrales de desviacion
para generar alertas y notificaciones.

e Pruebas y validacion: Realizar pruebas exhaustivas del Dashboard para asegurar
su correcto funcionamiento, su precisiéon en la presentacién de datos y su
capacidad de respuesta.

e Capacitacidon y despliegue: Proporcionar capacitacion al personal de la empresa
sobre el uso del Dashboard y su interpretacién de los datos, y desplegar el

Dashboard en el entorno de produccién.
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4.2.2 OBJETIVO DE LA PROPUESTA
METODOLOGICA

e Disefiar un modelo dimensional siguiendo los principios de la metodologia
Kimball, identificando las dimensiones y medidas relevantes para el estudio y la
toma de decisiones en la empresa.

e Integrar datos de diferentes fuentes internas y externas en un almacén de datos
centralizado, utilizando técnicas de (ETL) para asegurar la calidad y consistencia
de los datos.

e Desarrollar un Dashboard interactivo que proporcione visualizaciones claras y
relevantes de los datos, utilizando herramientas de visualizacion de datos

avanzadas.

4.2.1 OBJETO DE LA PROPUESTA (SOBRE QUE AREA
O PROCESO SE VA A IMPLEMENTAR LA PROPUESTA
METODOLOGICA).

Configurar indicadores clave de rendimiento (KPIs) que reflejen los objetivos y métricas

de la empresa, permitiendo un monitoreo efectivo del desempefio empresarial.

Paso Descripcion Actividades
1 Identificar - Revisar los objetivos estratégicos de la empresa.
objetivos y -Identificar las areas clave para el seguimiento del
métricas desempefio empresarial.

- Definir las métricas relevantes para cada area.

- Establecer metas o umbrales de desempenio.

2 Seleccionar los - Evaluar las métricas identificadas y su relevancia
indicadores clave para los objetivos de la empresa.
de rendimiento - Seleccionar los KPIs mds apropiados para cada area
(KPIs) (Contabilidad, Recepcién y zona odontoldgica)
- Asegurar que los KPIs sean medibles, relevantes y

alineados con los objetivos estratégicos.
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3 Definir la

metodologia de

- Determinar cdmo se calcularan y mediran los KPls.

- Establecer férmulas o métodos especificos para cada

calculo indicador.
- Definir las fuentes de datos necesarias para el
calculo de los KPls.
4 Implementarla - ldentificar las fuentes de datos necesarias para

recopilacion de

medir los KPls.

datos - Establecer procesos de recopilacion y
almacenamiento de datos.
- Automatizar la recopilacién de datos cuando sea
posible.
5 Establecer el - Disenar y configurar un tablero de control o sistema

tablero de control

o sistema de

de reportes que muestre los KPIs de manera clara y

accesible.

reportes - Definir la organizacién y el formato de los informes
o dashboards
- Asegurar que el tablero de control sea actualizado y
accesible para los usuarios relevantes.
6 Monitorear y - Establecer un plan de monitoreo regular de los KPIs.

evaluar los KPIs

- Realizar andlisis y seguimiento de los KPls para
evaluar el desempefio de la empresa.

- Identificar desviaciones o dreas de mejora a partir de
los resultados de los KPls.

- Realizar ajustes en los KPIs o en la metodologia de

calculo segun sea necesario.

Nota. proceso de configuracion de indicadores clave de rendimiento (KPIs) para Implaestetic

e También, es necesario conocer los indicadores claves de rendimiento para el

servicio odontolodgico de Implaestetic, el cual se detalla a continuacion:

Indicador

Caod. Detalle
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Tasa de satisfaccion del IC1 Porcentaje de pacientes que califican su

paciente: experiencia en Implaestetic como

satisfactoria en una escala de satisfaccion.

Tiempo promedio de IC2 Promedio de tiempo que los pacientes

espera: esperan desde su llegada hasta ser atendidos

por el dentista.

Tasa de éxito de los IC3 Porcentaje de tratamientos odontoldgicos

tratamientos: realizados en Implaestetic que obtienen

resultados exitosos y satisfactorios para los

pacientes.
Tasa de retencion de IC4 Porcentaje de pacientes que regresan a
pacientes: Implaestetic para recibir tratamientos

adicionales o de seguimiento.

Tiempo promedio de IC5 Promedio de tiempo que el dentista dedica a

atencién por paciente: cada paciente durante su visita.

Nota: Indicadores KPIs de Implaestetic

Implementar un sistema de alertas y notificaciones en el Dashboard para
informar a los usuarios sobre cambios significativos en los datos o desviaciones
de los KPIs establecidos. Mediante la utilizacién de sentencias SQL, se
combinaron el uso de datos, la programacién y la légica del negocio para abordar
este proceso:

Definir la logica de las alertas: Primero, se definen las reglas o condiciones que
determinaran cuando se generaran las alertas, se podria establecer que una
alerta se active cuando un determinado KPI supere o caiga por debajo de un
umbral predefinido.

Crear una tabla de alertas: Crea una tabla en tu base de datos para almacenar la
informacidén de las alertas. Esta tabla podria contener campos como el ID de la
alerta, el ID del usuario, el tipo de alerta, la descripcidn, la fecha y cualquier otro
campo relevante.

Configurar consultas SQL: Utiliza consultas SQL para monitorear los datos y

determinar si se cumplen las condiciones de las alertas. Puedes utilizar
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sentencias SELECT para obtener los valores de los KPls y compararlos con los

umbrales establecidos.

kpi_wvalor
tabla_kpis

kpi_nombre =

Generar alertas: Una vez que obtenidos los valores de los KPIs, comparalos con
los umbrales establecidos en la logica de las alertas. Si se cumple una condicidn
de alerta, inserta un registro en la tabla de alertas utilizando una sentencia

INSERT.

tabla_alertas (usuario_id, tipo_alerta, descripcion, feqg

Visualizar las alertas en el Dashboard: Utiliza consultas SQL para obtener los
registros de la tabla de alertas y mostrarlos en el Dashboard. Utilizar sentencias
SELECT para obtener los datos de las alertas y presentarlos en un formato

adecuado en tu interfaz de usuario.

Realizar pruebas exhaustivas del Dashboard para garantizar su funcionamiento
correcto, su usabilidad y su capacidad de respuesta.

Definir los criterios de prueba: Antes de comenzar las pruebas, es importante
establecer los criterios y objetivos de prueba. Esto incluye identificar los aspectos
clave del Dashboard que se deben evaluar, como la funcionalidad, la usabilidad,
el rendimiento y la capacidad de respuesta. También es util establecer métricas
o estandares para evaluar el éxito de las pruebas.

Crear un plan de pruebas: Desarrolla un plan de pruebas detallado que describa
los escenarios de prueba, los datos de prueba necesarios y los pasos especificos
gue se seguiran. Esto te ayudard a organizar las pruebas y asegurarte de que se
cubren todos los aspectos relevantes del Dashboard.

Preparar el entorno de prueba: Configura un entorno de prueba que sea similar
al entorno de produccién en el que se utilizara el Dashboard. Asegurate de tener
acceso a los datos necesarios y que el entorno esté configurado correctamente

para ejecutar el Dashboard.
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Ejecutar pruebas de funcionalidad: Comienza realizando pruebas para verificar
que todas las funcionalidades del Dashboard se comporten como se esperaba.
Prueba cada componente del Dashboard, como los graficos, las tablas, los filtros
y las interacciones, para asegurarte de que funcionen correctamente y generen
los resultados esperados.
Evaluar el rendimiento: Realiza pruebas de rendimiento para verificar la
capacidad del Dashboard para manejar grandes voliumenes de datos y mantener
un rendimiento 6ptimo. Esto incluye evaluar el tiempo de respuesta del
Dashboard al cargar datos, actualizar graficos o realizar consultas complejas.

e (Capacitar al personal de la empresa en el uso del Dashboard y en la
interpretacion de los datos presentados, con el fin de promover una adecuada

toma de decisiones basada en la informacién disponible.

Actividad Duracion Responsable
estimada
Preparacion de materiales de 1 semana Equipo de capacitacion

capacitacién

Configuracién del entorno de 1dia Equipo de Tl

capacitacién

Sesion introductoria y presentaciéon 1 hora Facilitador

del Dashboard

Navegacion y familiarizaciéon conla 2 horas Facilitador
interfaz
Uso de filtros y personalizacion de 1 hora Facilitador

la visualizacion

Interpretacion de graficos y tablas 2 horas Facilitador
Identificacién de KPIs y métricas 2 horas Facilitador

clave

Ejercicios practicos y analisis de 2 horas Facilitador

casos

Preguntas y discusion 1 hora Facilitador

Evaluacién de la capacitacion 30 minutos Equipo de capacitacion
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Seguimiento y soporte post- - Equipo de capacitacion

capacitacion

Nota. Actividades para la capacitacion

4.2.4. RESPONSABLES DE LA IMPLEMENTACION Y
CONTROL

Patrocinador ejecutivo: Un alto directivo de la empresa que respalde y promueva la
implementacion del Dashboard como una herramienta clave para la administracion
empresarial. Este patrocinador debe proporcionar los recursos necesarios y asegurar el
compromiso de toda la organizacion.

Equipo de proyecto: Un equipo multidisciplinario compuesto por profesionales de areas
como tecnologia de la informacidn, andlisis de datos, gestion empresarial y usuarios
clave de la empresa. Este equipo serd responsable de la planificacién, desarrollo e
implementacién del Dashboard, siguiendo la metodologia Kimball.

Gerente de proyecto: Un profesional encargado de liderar el equipo de proyecto y
supervisar todas las actividades relacionadas con la implementacién del Dashboard. El
gerente de proyecto serd responsable de asegurar que se cumplan los plazos, el alcance
y los objetivos establecidos.

Analistas de datos: Expertos en analisis de datos que seran responsables de disefiar el
modelo dimensional, identificar las dimensiones y medidas clave, y desarrollar el
proceso de extraccién, transformacién y carga (ETL) de los datos en el almacén
centralizado.

Desarrolladores y disenadores de software: Profesionales encargados de desarrollar y
disefiar el Dashboard, utilizando herramientas de visualizacion de datos y asegurando la
usabilidad y la experiencia del usuario.

Usuarios clave: Representantes de diferentes areas o departamentos de la empresa que
seran usuarios del Dashboard y brindardn retroalimentacion valiosa durante el proceso
de implementacidn. Estos usuarios deben participar activamente en la definiciéon de

requisitos y en las pruebas del Dashboard.

4.2.5 FASES PARA SU PUESTA EN PRACTICA
El Manejo de datas contiene averiguacién determinada y de gran importancia, esta

informacién es maniobrada bajo una serie de pasos como el proceso de ETL, con la
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intenciéon de elaborar un prototipo légico especifico para la compaiiia Implaestetic y

seglin su necesidad aplicarlo en las areas que estaran involucradas.

Fase Actividades Entradas Salidas
Fase 1: Identificar objetivos  Requisitos de la Objetivos del
Planificacion empresa, Dashboard

expectativas de los

stakeholders

Fase 2:
Recopilacion de

datos

Recolectar datos

Fuentes de datos,
sistemas de la

empresa

Conjunto de datos

recolectados

Fase 3: Disefio
dimensional y

modelo de datos

Disefar el modelo

dimensional

Definir la estructura
del modelo
dimensional del
Dashboard,
incluyendo las
tablas de hechos y

dimensiones.

Modelo
dimensional del

Dashboard

Fase 4: Disefio
dimensional y

modelo de datos

Identificar las
dimensiones,
medidas y jerarquias

relevantes

Requisitos del
Dashboard,
informacion sobre
la estructuray
datos de la

empresa

Especificaciones
de disefio de
dimensiones y

jerarquias

Fase 5: Disefio
dimensional y

modelo de datos

Definir la estructura
de la tabla de
hechos y las tablas

de dimensiones

Requisitos del
Dashboard, modelo
dimensional,
informacién sobre
la estructura y
datos de la

empresa

Especificaciones
de disefio de la
tabla de hechos y
dimensiones,
estructura de la

base de datos
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Nota. Fases para la puesta en Marcha

4.2.6. INDICADORES DE EVALUACION
Es importante establecer un mecanismo de control continuo para evaluar la
efectividad y utilidad del Dashboard en la administracion de la empresa, a partir de

cada fase. Esto puede incluir:

e Fase 1: Planificacion

objetivos_dashboard (
id KEY ,
objetivo (
);

objetivos_dashboard (id, objetivo)

e Fase 2: Recopilacion de Datos

datos_odontoleogicos (
id
fecha
paclente_id
procedimiento

costo

datos_eodontoleogiceos (1d, fecha, paciente_id, procedimiento, costi

L] L] H )r

e Fase 3: Disefio dimensional y modelo de datos

-- Crear una tabla de hechos para el Dashboard

CREATE TABLE hechos_dashboard
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id INT PRIMARY
fecha DATE
paciente_id INT
procedimiento_id INT
DECIMAL 10 2
-- Crear una tabla de dimensiones para el Dashboard
CREATE TABLE dimension_paciente (
paciente_id INT PRIMARY
VARCHAR 255
INT
VARCHAR 10
CREATE TABLE dimension_procedimiento (
procedimiento_id INT PRIMARY
VARCHAR 255
duracion INT

categoria VARCHAR 255

-- Insertar datos en las tablas de dimensiones
INSERT INTO dimension_paciente (paciente_id, nombre
VALUES 101 'Juan Pérez' 30 'Masculino’

102 'Maria Lépez' 40 'Femenino'

103 'Carlos Goémez' 35 'Masculino'

INSERT INTO dimension_procedimiento (procedimiento_id, nombre, duracion,
categoria)
VALUES 1 'Limpieza dental' 30 'Profilaxis'

2 'Extraccion de muela' 60 'Cirugia’

3 'Empaste dental' 45 'Restauracién’
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e Tabla de Hechos (hechos_servicio_odontologico):

CREATE TABLE hechos_servicio_odontologico (
id INT PRIMARY
fecha DATE
paciente_id INT
procedimiento_id INT
DECIMAL 10 2
-- Ejemplo de datos en la tabla de hechos
INSERT INTO hechos_servicio_odontologico (id, fecha, paciente_id, procedimiento_id,
VALUES
1 '2023-01-01' 101 1 50.00
2 '2023-01-02' 102 2 100.00
3 '2023-01-03' 103 3 75.00
Para la parte de recepcidn, la tabla de hecho cuenta con la siguiente

estructura:

Hechos_servicio_odontologico

Id Cedula
Id fecha
Paciente id

Procedimiento Id

e Tabla de Dimension Paciente (dimension_paciente):
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dimension_paciente (
pacliente_id KEY ,
nombre ( ).
edad

genero

dimension_paciente (paciente_id, nombre, edad, genero)

e Tabla de Dimension Procedimiento (dimension_procedimiento):
CREATE TABLE dimension_procedimiento
procedimiento_id INT PRIMARY
nombre VARCHAR 255
duracion INT
categoria VARCHAR 255
-- Ejemplo de datos en la tabla de dimensién Procedimiento
INSERT INTO dimension_procedimiento (procedimiento id, nombre, duracion,
categoria)
VALUES
1 'Limpieza dental' 30 'Profilaxis'
2 'Extraccion de muela' 60 'Cirugia’

3 'Empaste dental' 45 'Restauracién’

Dimensién_procedimiento

Procedimiento id
nomombre_id
Duracién_tiempo

Categoria_id

5.CONCLUSIONES
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Mediante el estudio de la metodologia Kimball se concluye que, aportard ventajas
competitivas en el mercado porque ayudara a agilizar procesos en todas las areas
de la empresa, asi, pues, posee metodologias que ayudan a seguir un proceso que
permitira tener resultados eficientes, gracias a sus faces bien definidas y
estructuradas en donde se explotaran los datos de forma concreta y con ello se

obtiene el conocimiento necesario para la empresa.

Utilizar la metodologia Kimball, Implaesthetic podra recopilar, integrar y analizar
datos relevantes de diferentes fuentes, lo que dara como resultado una mayor
comprensidon del comportamiento del cliente, la efectividad de las estrategias de

ventas y la rentabilidad de los productos y servicios ofrecidos.

A partir de esta experiencia de disefo a un caso real, se podrd implementar esta

herramienta de inteligencia de negocios en futuras practicas.

6. RECOMENDACIONES:

Se recomienda que los datos utilizados y que las ventas sean precisas, confiables y estén
actualizadas. La calidad de los datos impactara directamente en la precisién de los

informes y analisis generados, y en las decisiones tomadas en base a ellos.

Se recomienda que el equipo de ventas de Implaesthetic esté adecuadamente
capacitado en el uso de los informes y analisis generados a partir de las ventas.
Proporciona formacién para que puedan interpretar y utilizar los resultados de manera
efectiva en su trabajo diario. Esto les permitird identificar oportunidades, entender
mejor las necesidades de los clientes y tomar decisiones fundamentadas para maximizar

las ventas.

Se recomienda compartir informacién y conocimientos entre los equipos puede generar
ideas innovadoras, facilitar la personalizacion de las estrategias de ventas y mejorar la
experiencia del cliente en general. La colaboraciéon también puede ayudar a identificar

nuevas oportunidades de ventas y minimizar la posibilidad de duplicacién de esfuerzos.
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