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RESUMEN

En la empresa Indurama, al igual que muchas otras empresas, presentan dificultades en el proceso
de toma de decisiones; debido a que los reportes son generados manualmente; ocasionando tiempos
de espera y toma de decisiones erroneas. A partir de ello, se tiene como objetivo determinar en qué
medida el uso de Business Intelligence mejorara el proceso de toma de decisiones gerenciales en el
area de ventas de Indurama. La implementacion estd basada en la metodologia de Ralph Kimball,
ya que por su enfoque bottom-up, nos permite trabajar desde areas de negocio mas pequefas y

tienen un buen tiempo de respuesta del servidor debido a que involucran menos tablas en los querys.

Esta solucién permitira disponer de informacion agil, flexible y confiable, que de soporte al proceso
de toma de decisiones, que procese autométicamente grandes cantidades de datos, que identifique
los patrones mas significativos y relevantes para la empresa; como por ejemplo cual de mis tiendas
en los Ultimos seis meses bajaron sus ventas; de mis empleados, en los Ultimos dos afios, cuanto ha
bajado su productividad con referencia a la venta proyectada, etc. Ademas, realizar un analisis de
diferentes escenarios de ventas, durante el tiempo para asi obtener promociones mas efectivas,
detectar clientes importantes y potenciales que podrian adquirir un nuevo producto que se va a lanzar

a la venta.

Se concluye que la implementacién de Business Intelligence si ha mejorado el proceso de tomas de
decisiones gerenciales, dado que se logré reducir en un 89% el tiempo empleado para procesar la
carga de dato, en un 85% el tiempo empleado para generar reportes y en un 86% el tiempo que
utiliza el gerente para analizar la informacion. Asimismo, la disponibilidad de la informacion y la

satisfaccion del usuario mejoré notoriamente en un 99% seguln la encuesta realizada.

Finalmente, se recomienda que antes de realizar una solucién de Business Intelligence, se debe
conocer el negocio y saber las necesidades del gerente, ya que se pueden producir productos finales

que poco ayuden al proceso de toma de decisiones.

Palabras clave: Business Intelligence, proceso de toma de decisiones, metodologia Ralph Kimball,

informacion.



ABSTRACT

In the Indurama company, like many other companies, they present difficulties in the decision-making
process; because the reports are generated manually; causing waiting times and erroneous decision
making. Based on this, the objective is to determine to what extent the use of Business Intelligence will
improve the management decision-making process in the sales area of Indurama. The implementation
is based on the methodology of Ralph Kimball, which is in turn, from the bottom up, allows us to work in
more important and more experienced business areas in terms of server response.

This solution will allow the availability of agile, flexible and reliable information that supports the decision-
making process, that automatically processes large amounts of data, that identifies the most significant
and relevant patterns for the company; as for example which of my stores in the last six months have
decreased their sales; of my employees, in the last two years, how much their productivity has
decreased with reference to the projected sale, etc. In addition, perform an analysis of different sales
scenarios, during the time to obtain more effective promotions, detect important and potential customers
who could acquire a new product that is going to be launched for sale.

It is concluded that the implementation of Business Intelligence has improved the process of
management decision making, since it was possible to reduce by 89% the time used to process the data
load, in 85% the time used to generate reports and in 86% the time that the manager uses to analyze
the information. Likewise, the availability of information and user satisfaction improved markedly by 99%

according to the survey conducted.

Finally, it is recommended that before making a Business Intelligence solution, you must know the
business and know the needs of the manager, since you can produce final products that do little to help

decision making.

Keywords: Business Intelligence, decision making process, Ralph Kimball methodology, information.
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INTRODUCCION

La mayoria de las empresas generan diariamente una enorme cantidad de datos
imposibles de analizar a simple vista. La mayor parte de estos datos generados no
aportan la informacion necesaria a la toma de decisiones, pues para poder usarlos es
necesario que se transformen en conocimiento util para quienes dispongan de ellos.
El poseer un conocimiento proveniente de informacion comprensible, detallada,
relevante y util es vital para lograr y sostener una ventaja competitiva en el mundo
empresarial. Para ello se necesitan distintas técnicas y procesos de tratamiento de
datos que se le atribuye el término de Inteligencia de Negocios o Business Intelligence.
En el presente trabajo de investigacion tiene como objetivo mejorar el proceso de toma
de decisiones gerenciales, en el area de ventas de Indurama con la implementacion
de Business Intelligence utilizando la metodologia de Ralph Kimball para asi disponer
de informacién &gil, flexible y confiable. Con el propésito de que la tesis sea lo mayor
comprensible, ha sido dividida en cinco capitulos, cuyos contenidos se detalla a
continuacion:

Capitulo I, Planteamiento Metodolégico, se define el problema, una breve descripcion
de la empresa, la formulacién del problema, el tipo, nivel y disefio de la investigacion,
la justificacion del problema, los objetivos de la investigacién, la hipotesis, las variables
y las técnicas e instrumentos para la recoleccion de informacién.

Capitulo 1l, Marco referencial, en este capitulo se toma como referencia las
investigaciones similares a nuestro proyecto. También se define los conceptos en el
marco teorico y los términos que consideramos relevantes en la implementacion del
presente proyecto.

Capitulo lll, Desarrollo de la inteligencia de negocio, se describe las factibilidades
operativas, técnicas y econdémicas para la elaboracion de la solucion. Se plasma las
fases de la metodologia Ralph Kimball conocida como ciclo de vida dimensional del
negocio.

Capitulo IV, Analisis de resultados y contrastaciéon de la hipétesis, se define la
poblacion y la muestra de la unidad de observacion, se evallua el nivel de confianza y

el grado de significancia, y se define la hipotesis de la investigacion. De esta manera

Xli



se logra validar, mediante herramientas estadisticas, la hipotesis general y tener los
resultados previstos de manera mas confiable para luego concluir con la contratacién
de la hipaotesis.

Capitulo V, Conclusiones y recomendaciones, se realiza las conclusiones del estudio,

asi como las recomendaciones para las futuras investigaciones.

Los autores
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CAPITULO |
PLANTEAMIENTO METODOLOGICO



1.1 El problema
1.1.1 Realidad problematica

Realidad Mundial

Segun un informe técnico elaborado en el portal de Oracle (2014) menciona:
“Carencia de informacion util, generacién de reportes de manera manual y poca
agilidad al no contar con informacién precisa y puntual” (p.1).
Por lo que hace referencia a la importancia de contar con una herramienta que de
soporte a la toma de decisiones y a partir de ahi generar estrategias de negocio.
Realidad Nacional

Arce (2014) en una entrevista publicada en el diario Gestion hace mencion a la
frase “no se puede gestionar lo que no se mide” (p.1).
Dicha frase tiene relevante importancia puesto que nos hace concientizar que si en
una organizacién no se tiene indicadores no sera posible tomar buenas decisiones vy,
en consecuencia, no se estaria cumpliendo con los objetivos del negocio.
Sector produccion

En un articulo elaborado por Calzada et al. (2009) define:
Que los ejecutivos de las pequeiias y medianas empresas toman decisiones de
negocio importantes todos los dias con la informacion que se dispone en el momento.
Esta informacién puede proceder de varias fuentes: opiniones de compafieros y
colegas, por intuicion o criterio empresarial, 0 datos de procedencia interna o externa
a la organizacién. Esto resulta especialmente preocupante debido a la falta de
confianza en los datos que estan a disposicion de los responsables de la toma de
decisiones.

Asimismo, en una nota publicada por la editorial inglesa Economist Intelligence
Unit — EIU (2013) se constatd que “nueve de cada diez ejecutivos admitian tomar
decisiones importantes con informacion inadecuada. Esto sugiere que los problemas
en la toma de decisiones se derivan de la calidad, la cantidad y la puntualidad de la
informacion”. Como resultado, las pymes de hoy en dia estan destinadas a tomar una
serie de decisiones sin la informacion adecuada con una frecuencia que resulta
alarmante. Sencillamente, los ejecutivos no disponen de la informacion pertinente y

necesaria para tomar las mejores decisiones de una manera puntual. (p. 20).



Indurama

Indurama, lider en la fabricacién y comercializacién de electrodomeésticos en el
Peru y Latinoamérica fue creada en 1972 en Cuenca - Ecuador con el objetivo de
producir electrodomésticos que faciliten las labores del hogar y cumplan con los mas
altos estandares de disefio y tecnologia.

La actividad productiva y comercial de Indurama se consolida hoy en 2 plantas
de fabricacion que superan los 80.000 m2 con una capacidad de 1.000.000 de
unidades entre cocinas y refrigeradoras constituyéndose en una de las empresas
lideres en la region. Ademas, también producen congeladoras, hornos microondas,
campanas extractoras y vitrinas frigorificas.

Por tal motivo, siendo el eje principal de la empresa las ventas de sus propios
productos, requiere tomar las mejores decisiones para moverse con mayor rapidez
ante un mercado tan competitivo come es el de produccion.

La empresa se encuentra ubicada en Av. Industrial lote 5b - 2 Urb. Las Praderas de

Lurin, Lima. (Ver Figura 1)
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Figura 1. Ubicacién de Indurama. Fuente: Google Maps (2019).



1.1.2 Definicion del problema

Las dificultades en el proceso de toma de decisiones gerenciales en el area de
ventas de Indurama, al igual que otras empresas son comunes; ya que para tomar una
decision y generar estrategias de negocio, el gerente de ventas solicita a su asistente
los reportes de ventas desde el sistema transaccional. Estos reportes son generados
de forma manual, lo cual demanda mucho tiempo y esfuerzo, ya que se debe exportar
a un archivo Excel desde el sistema para luego depurar, ordenar y organizar de manera
gréfica; para asi evitar que se filtren datos erroneos, obsoletos e incompletos. Aun asi,
los reportes no muestran la informacioén solicitada teniendo como consecuencias toma

de decisiones equivocadas y grandes tiempos de espera.

Como se puede observar en la figura 2, el proceso de toma de decisiones en el area

de ventas tiene problemas en:

v Tiempo empleado en el proceso de carga de datos: son los minutos utilizados para
ingresar y verificar los datos en el sistema de acuerdo al requerimiento del usuario.

v Tiempo empleado en la generacion de los reportes: son los minutos utilizados para
generar el reporte solicitado.

v Tiempo empleado por el gerente para el analisis de la informacion: son los minutos
que emplea el usuario para analizar la informacion.

v Nivel de disponibilidad de informacion: es la disponibilidad a la informacion.

v Nivel de satisfaccidén del gerente frente a los reportes generados: es el grado en el

gue el gerente esta satisfecho sobre la calidad de la informacion.
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Tabla 1
Cifras actuales de los indicadores

Indicador Datos pre-prueba
Tiempo empleado en el proceso de carga de datos. 130 minutos
Tiempo empleado en la generacidn de los reportes. 90 minutos
Tiempo que utiliza el usuario para el analisis de la 130 minutos
informacion.
Nivel de disponibilidad de la informacion. A veces
Nivel de satisfaccién del gerente frente a los reportes Bajo
generados.

1.1.3 Problema general

¢En qué medida el uso de Business Intelligence mejorara el proceso de toma de

decisiones gerenciales en el area de ventas de Indurama?

1.1.4 Problemas especificos

¢En qué medida el uso de Business Intelligence mejorara el tiempo empleado en el
proceso de carga de datos?

¢En qué medida el uso de Business Intelligence mejorara el tiempo empleado en la
generacion de los reportes?

¢ En qué medida el uso de Business Intelligence mejorara el tiempo utiliza el usuario
para el analisis de la informacién?

¢En qué medida el uso de Business Intelligence mejoraré el nivel de disponibilidad
de la informacion?

¢En qué medida el uso de Business Intelligence mejorara el nivel de satisfaccion

del gerente frente a los reportes generados?

1.2 Tipo y nivel de investigacién

1.2.1 Tipo de Investigacion

De acuerdo con Vargas (2008) define a la investigacion aplicada como:

Una forma de conocer las realidades con una prueba cientifica. Asimismo, esta

investigacion aplica los conocimientos y determinadas teorias adquirido durante la

carrera para dar una solucién concreta, real y viable al problema que se ha planteado

en la presente tesis. (p. 1).



1.2.2 Nivel de Investigacion

Segun Fidias (2012) sostiene:
La investigacion explicativa se encarga de buscar el porqué de los hechos mediante el
establecimiento de relaciones causa-efecto. En tal sentido, se constituye un nivel de
investigacion explicativa, que determina las causas del por qué y el para qué mediante
la prueba de investigacion en el area de direccidn de planta cosméticos describir una

situacion de identificar y analizar los procesos. (p. 41).

1.3 Justificacion de la investigacion

El desarrollo de esta investigacion propone la implementacion de Business
Intelligence en el area de Ventas de Indurama, el cual permitira tomar decisiones
rapidas y sin errores cuando se tenga la informacién en tiempo real, libre del espacio
(sin necesidad de estar en oficina) y libre del tiempo (sin importar la hora). Es por eso
la importancia de desarrollar e implementar una herramienta de Business Intelligence,
para disponer de informacién agil, flexible y confiable, que de soporte al proceso de
toma de decisiones, que procese automaticamente grandes cantidades de datos, que
identifique los patrones mas significativos y relevantes para la empresa como por
ejemplo cual de mis tiendas los Ultimos seis meses ha bajado sus ventas, de mis
trescientos empleados, en los dltimos dos afios, cuanto ha bajado su productividad
mayor al 10%, etc. Ademas, realizar un andlisis de diferentes escenarios de ventas,
durante el tiempo para asi obtener promociones mas efectivas, detectar clientes
importantes y potenciales que podrian adquirir un nuevo producto que se va a lanzar

a la venta.

1.3.1 Justificacion practica:

La investigacion permitird mejorar la gestion del proceso de toma de decisiones
en la empresa, ya que constituye una de las tareas principales de los gerentes de la
empresa. Por tal motivo, “mediante la implementacion de Business Intelligence se
tomaran mejores decisiones y se podra gestionar de la forma mas eficiente y efectiva”
(Garcia y Jiménez, 2015, p.16).



1.3.2 Justificacion tedrica:

La presente investigacion implementara una solucion Bl con la herramienta SQL
Server, que permitira el desarrollo de reportes detallados. Asi mismo, la solucién de Bl
ayuda en la extraccion, depuracion, el analisis y el almacenamiento de los datos
producidos en la empresa permitiendo “tomar decisiones en base a la informacion
almacenada, con la velocidad adecuada para generar conocimiento y apoyar en la
toma de decisiones de los gerentes y los usuarios oportunos” (Bustos y Mosquera,
2013, p.24).

1.3.3 Justificacién metodoldgica:
La presente investigacion esta basada en la metodologia Ralph Kimball.
La cual nos permite simplificar la complejidad de la construccion de una
Datawarehouse, mediante una serie de tareas o ciclos de vida y con las
herramientas practicas necesarias, de manera que aporta una mejora continua
con respecto al proceso de toma de decisiones de la empresa (Rojas, 2014,
p.36).

1.4 Objetivos de la investigacion
1.4.1 Objetivo General
Determinar en qué medida el uso de Business Intelligence mejora el proceso de
toma de decisiones gerenciales en el area de ventas de Indurama.
1.4.2 Objetivos Especificos
* Reducir el tiempo empleado en el proceso de carga de datos.
* Reducir el tiempo empleado en la generacion de los reportes.
* Reducir el tiempo que utiliza el usuario para el analisis de la informacion.
* Incrementar el nivel de disponibilidad de la informacion.

* Incrementar el nivel de satisfaccion del usuario frente a los reportes generados.



1.5 Hipotesis general

El uso de Business Intelligence, aplicando la metodologia Ralph Kimball, mejora

significativamente en el proceso de toma de decisiones del area de ventas de

Indurama.

1.5.1 Hipotesis especificos

El uso de Business Intelligence, aplicando la metodologia Ralph Kimball, disminuye
el tiempo empleado en el proceso de carga de datos.

El uso de Business Intelligence, aplicando la metodologia Ralph Kimball, disminuye
el tiempo empleado en la generacion de los reportes.

El uso de Business Intelligence, aplicando la metodologia Ralph Kimball, disminuye
el tiempo que utiliza el usuario para el analisis de la informacion.

El uso de Business Intelligence, aplicando la metodologia Ralph Kimball, incrementa
el nivel de disponibilidad de la informacién.

El uso de Business Intelligence, aplicando la metodologia Ralph Kimball, incrementa

el nivel de satisfaccion del usuario frente a los reportes generados.

1.6 Variables e indicadores

1.6.1 Variable Independiente

Solucién de Business Intelligence.

a) Indicador:

Tabla 2
Conceptualizacion de la variable independiente

Indicador: Presencia - Ausencia

Descripcién: Cuando indique NO, es porque no ha sido implementado Business
Intelligence en la empresa Indurama y aln se encuentra en la situacion actual del
problema. Cuando indique SI, es cuando se ha implementado Inteligencia de
Negocios en la empresa, esperando obtener mejores resultados.

b) indice:
Tabla 3
Operacionalizacion de la variable independiente
Indicador indice
Presencia - Ausencia No, Si




1.6.2 Variable dependiente

Proceso de toma de decisiones en el area de ventas de Indurama.

a) Indicador
Tabla 4

Conceptualizacion de la variable dependiente

Indicador

Descripcién

Tiempo empleado en el proceso de
carga de datos.

Son los minutos utilizados para ingresar
datos en el sistema.

Tiempo empleado en la generacion
de los reportes.

Son los minutos utilizados para generar
el reporte solicitado.

Tiempo que utiliza el usuario para el
analisis de la informacion.

Son los minutos que emplea el usuario
para analizar la informacion.

Nivel de disponibilidad de la Es laaccesibilidad a la informacion.
informacion.
Nivel de satisfaccion del gerente Es el grado en el que el gerente esta

frente a los reportes generados.

satisfecho sobre la calidad de la

informacion.

b) indice:
Tabla 5

Operacionalizacion de la variable dependiente

Variables Definicién Dimensiones Indicadores Unidad de
conceptual observacion
Tiempo Tiempo empleado Proceso
en el proceso de
carga de datos.
Consiste en
elegir Qentro Tiempo Tiempo empleado Proceso
de varias en la generacion
Opclones para de los reportes.
resolver un
problema
Proceso de actual o
Toma de potencial, Tiempo Tiempo que utiliza Proceso
Decisiones  mejorando el el usuario para el
eneldrea  nivel de analisis de la
de ventas satisfaccion de informacion.
de los usuarios
Indurama.  frente ala Disponibil Usuario
obtencion de idad Nivel de
los indicadores disponibilidad de
de gestion en la informacion.
el area de Satisfacci Usuario
ventas de on Nivel de
Indurama. satisfaccion  del

gerente frente a
los reportes
generados.
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1.7 Limitaciones de la investigacion

» Limitado acceso a la informacion del area de ventas de Indurama.

» La poca disponibilidad de tiempo de parte del gerente de ventas podria ocasionar
que el tiempo estimado del proyecto se extienda.

» Carecer de informacion en el momento que se requiere.

+ La informacién de la empresa debe ser usada solamente con fines educativos y a

favor de la investigacion.

1.8 Disefio de lainvestigacion

El disefio que se aplicard en la investigacion serd pre-experimental, la cual se
utilizara el modelo Pre — test Post — test, con una medicion antes y después.
Segun el disefo pre-experimental de Hernandez (2003), el estudio del tipo de disefio
se caracteriza y analiza una sola variable, porque su grado de control es minimo,
generalmente es util como un primer acercamiento al problema de investigacion en el

area de ventas.

Tabla 6
Disefio de la investigacion
R Ge O1 X Oz
Eleccion Grupo experimental Medicién de Estimulo en Medicién de
aleatoria de la de participantes la pre prueba. base a una la post
muestra. involucrados a la variable. prueba.
investigacion.
Donde:

R: Asignacion al azar o aleatoria.

Ge: El tipo es pre-experimental, enfocado en mejorar la informacion historica disponible
en los indicadores de gestion en el area de ventas de Indurama.

O1: Es la medicion y registro de los indicadores de la variable dependiente antes de
realizar la prueba.

X: La implementacion de una solucion de inteligencia de negocios: estimulo o
condicion experimental.

Oz2: Es la medicion y registro de los indicadores de la variable dependiente en la post-

Prueba.
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1.9 Técnicas e instrumentos para la recoleccion de informacion

Tabla 7

Técnicas e instrumentos de la recoleccién de campo
Técnicas Instrumentos
Entrevista Ficha de observacion

Anexo 4: Cuadro de observacién del proceso
de toma de decisiones en el area de ventas de
Indurama.

Encuesta Cuestionario
Anexo 3: Encuesta utilizada para el
levantamiento de informacion.
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MARCO REFERENCIAL



2.1 Antecedentes de la investigacion

A. Mazodn et al. (2018) en su articulo cientifico Tecnologias de inteligencia de negocios
y mineria de datos para el andlisis de la produccién y comercializacion de cacao,
afirman:

El objetivo de este articulo cientifico es desarrollar un tablero de control para sintetizar
y visualizar la informacion. En esta ocasion se enfoca en la empresa Agrisolsa S.A. la
cual almacena su informacién en sistemas transaccionales, hojas de calculo y
agendas, lo que dificulta el acceso, presentacion, administracion y analisis de forma
oportuna, y por lo cual los directivos estan preocupados porque en los ultimos afios no
han obtenido resultados favorables de su actividad econd6mica. Es importante
mencionar, que los datos de sus transacciones diarias son almacenados en archivos
0 bases de datos, pero no siempre brindan informacién necesaria, o que genera, en
muchas ocasiones, posibles errores en la toma de decisiones. Debido a estos
problemas surge la necesidad de identificar los KIPs de los procesos de produccion y
comercializacién, utilizando la metodologia CRISP-DM, el cual sirvi6 como solucién
para desarrollar un tablero de control (dashboard) con la finalidad de identificar la
informacion precisa generando buena toma de decisiones.

El presente articulo cientifico se relaciona con la investigacion, ya que el problema se
centra en el procesamiento de datos, generando informacién incorrecta y posibles
malas decisiones. Es por ello que se desea implementar una solucién de inteligencia
de negocio para automatizar los procesos, en este caso se desarroll6 un tablero de
control que de soporte a la toma de decisiones (Mazon y Jaramillo, 2018, p. 6).

B. Castillo et al. (2018) en su articulo cientifico Inteligencia de negocios como apoyo a
sistemas de informacién de egresados de instituciones de educacion superior, afirman:
El objetivo de este articulo cientifico es desarrollar un sistema de informacion web para
egresados, para la sede Regional de Chiriqui de la Universidad Tecnoldgica de
Panama. Este sistema permite generar dashboard donde se puede visualizar
informacion atil para la toma de decisiones.

En el panorama educativo actual, determinadas carencias en materia de informacion

y, sobre todo, las ausencias de indicadores eficientes que permitan evaluar a los
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egresados de las diferentes carreras que se imparten en Instituciones de Educacion
Superior, pueden repercutir en la retroalimentacion para la mejora los procesos
ensefianza-aprendizaje y mantener el vinculo con los mismos. Para ello la metodologia
utilizada es Ralph Kimball, que nos ayuda a elaborar las herramientas de inteligencia
de negocio permitiendo analizar y explorar la informacion mas relevante en una
organizacion.

El presente articulo cientifico se relaciona con la investigacion, ya que utilizan la
herramienta Business Intelligence basado en la metodologia de Ralph Kimball
permitiendo a los usuarios la toma de decisiones de forma inmediata, esto mediante la
integracion de Dashboard o tableros, que son la composicion de graficos basados en
indicadores, estos son necesarios para visualizar datos, patrones, tendencias, entre

otros, de forma rapida y sencilla (Castillo y Gonzales, 2018, p. 9).

C. Bustamante et al. (2018) en su articulo cientifico Inteligencia de negocios y sus
incidencias en las organizaciones, afirman:

El objetivo principal de este articulo cientifico es implementar un sistema de
inteligencia de negocios en el area de marketing con herramientas que permiten
generar el conocimiento necesario, a fin de aumentar el porcentaje de ventas mediante
el disefio de estrategias de mercadeo. La empresa se dedica a la comercializacion de
ropa con diferentes lineas de accesorios, de acuerdo a los cambios constantes de la
moda y a las exigencias cada vez mayores de los consumidores. Por tal motivo se
necesita de diversas herramientas para captar y analizar los cambios propios de la
dindmica que caracteriza la época actual, debido a ello el gerente propietario requiere
de un acceso rapido y facil de informacién util y valiosa de la empresa.

El presente articulo cientifico esta referenciada con la investigacion, ya que el area
donde se implementara business intelligence también se dedica a la comercializacion

y permitira incrementar las ventas (Bustamante y Morales, 2018, p. 11).
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D. Pefiay Ramirez (2018) en su tesis de pregrado Implementacion de una herramienta
de business intelligence para mejorar el proceso de toma de decisiones financieras,
area de ventas, en Eknowledge Group S.A.C., afirman:

El objetivo de este trabajo de investigacion tiene como objetivo la implementacion de
Business Intelligence para mejorar el proceso de toma de decisiones financieras. Se
logré identificar que existe un grave problema en la toma de decisiones en el area de
ventas, esto se debe a que la empresa cuenta con un sistema transaccional el cual
emite reportes muy estaticos; es decir, la informacion que se requiere para la toma de
decisiones no es precisa. Por ese motivo se utiliza la metodologia Ralph Kimball para
la elaboracién de Bl permitiendo en la empresa la elaboracién de reportes gerenciales
tales como Departamento con mayor participacion en los cursos, monitoreo de
ingresos por dia, mes, afio; medio publicitario con mayor aceptacion, entre otros;
ayudaran a la toma de decisiones a nivel gerencial.

La presente tesis referenciada se relaciona con la investigacion, ya que tiene la
finalidad de implementar business intelligence para mejorar el proceso de toma de

decisiones en el area de ventas (Pefia y Ramirez, 2018, p. 17-18).

E. Garcia y Zubia (2016) en su tesis de pregrado Implementacion de una solucién de
inteligencia de negocio para incrementar las ventas del area de banca minorista de un
banco, afirman:

El objetivo de este proyecto de investigacion es realizar una solucion de inteligencia
de negocio, con la finalidad de facilitar la informacion de ventas de los productos del
banco de manera rapida y a la vez proporcionar a la division comercial, equipo de
productos y gerentes de agencia informacion que permitird un incremento en las
ventas de las campafias de multiproductos. El problema especifico es la limitada
informacion para la gestion de ventas dentro de las campafias de multiproductos de
un banco. Dentro de los comités de ventas se tiene un dashboard con informacion
desfasada de una semana, el cual no permite tomar acciones inmediatas para obtener
un incremento en las ventas y cumplir con las metas al cierre de cada campafa.

En esta investigacion se utiliza la metodologia Kimball que permitira desarrollar la

solucion de inteligencia de negocio en el banco. La implementacion de la solucion de
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inteligencia de negocio logré un incremento de las ventas en un 6% en promedio, solo
durante el primer mes de prueba; adicionalmente se obtuvo una reduccion en los
tiempos de carga y validacion de las fuentes de informacion con un dashboard de
interfaz amigable para el comité de gerencia.

La presente tesis referenciada se relaciona con esta investigacion, ya que se desea
utilizar la metodologia Ralph Kimball e implementar inteligencia de negocios, para un
rapido acceso a informacion util y valiosa, la cual es de gran importancia para el

bienestar y surgimiento de la empresa (Garcia y Zubia, 2016, p. 13).

F. Gomez (2016) en sus tesis de pregrado Desarrollo de una herramienta de business
intelligence para ayudar a la toma de decisiones de negocio a la empresa CIC, afirma:
El objetivo de este proyecto de investigacion es desarrollar e integrar un médulo
Business Intelligence en una herramienta interna que permite a los usuarios de dicha
herramienta visualizar los datos de forma grafica para simplificar y agilizar la toma de
decisiones. La empresa maneja un gran volumen de datos que es dificil en tomar
decisiones adecuadas para su negocio. Es por eso que surge la necesidad de utilizar
herramientas que faciliten y mejoren la interpretacion de esos datos para convertirlos
en informacién que sera usada para mejorar el proceso de toma de decisiones. La
metodologia se basa en el Modelo Iterativo e Incremental que consiste en desarrollar
una implementacion inicial, mostrarselo al cliente y desarrollar sucesivas versiones
hasta obtener el sistema requerido. Esto es lo que se denomina Business Intelligence
y es totalmente necesario para ayudar a las empresas a obtener una ventaja
competitiva con respecto a sus competidores.

La presente tesis referenciada se relaciona con esta investigacion, ya que ambas se
basan en utilizar técnicas de Business Intelligence para poder manejar gran volumen
de informacién de la manera mas Optima posible, también existe la opcion de crear
informes que pueden exportarse en formato PDF con el objetivo de llevar las graficas

fuera del sistema llegando a cumplir los objetivos de la empresa. (Gémez, 2016, p. 9).
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G. Pozo (2016) en su tesis de pregrado Disefio de un sistema de informacién, bajo un
enfoque de inteligencia de negocios, para el proceso de toma de decisiones en la
empresa Diafoot, afirma:

El principal objetivo de la tesis citada es plantear el disefio de un sistema de
informacion, bajo el enfoque de inteligencia de negocios el cual mide, dimensiona e
interrelaciona los datos que Diafoot dispone y requiere convertir en informacion de
utilidad para medir el desempefio de la empresa de acuerdo a sus objetivos
organizacionales.

Actualmente as empresas carecen de sistema de informacion como herramienta de
soporte para procesos de toma de decisiones. En muchos casos, las decisiones que
se llevan a cabo son fruto de la intuicidon y conocimiento del negocio por para de alta
direccién. El disefio planteado esta plasmado en un modelo de informacion, elaborado
en base a datos que provienen del sistema administrativo, contable y de punto de venta
que Diafoot utiliza en la actualidad. Esto conlleva a la adopcion de herramientas
informaticas o software de gestion para la automatizacion y sistematizacion de tareas
operativas y procesos (contabilidad, produccién, ventas, finanzas, etc.) lo cual facilita
enormemente la administracion de negocios de todo tamafo.

La presente tesis referenciada se relaciona con esta investigacion, porque busca en la
inteligencia de negocios actuar como un factor estratégico en las organizaciones y
empresas, generando una potencial ventaja competitiva la cual es proporcionar
informacion privilegiada para responder y tomar decisiones entorno a problematicas
del negocio (Pozo, 2016, p. 4-11).

H. Vera (2017) en sus tesis de pregrado Solucion de inteligencia de negocios,
utilizando tableau public para la toma de decisiones de la gerencia de operaciones de
la Zofratacna, afirma:

La presente tesis referenciada tiene objetivo desarrollar la implementacion de una
solucion de inteligencia de negocios, utilizando la herramienta tecnoldgica de codigo
abierto Tableau Public. Permitiendo a los usuarios acceder a informacion de mejor
calidad, mas confiable, en menor tiempo y en un repositorio que facilite acceder a la

informacion historica.
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Esta implementacion surge por la necesidad de acceder a informacion confiable de
manera rapida y sencilla. Ademés, genera diversos problemas, tales como:
dependencia del area de TIC, generacion de informacion con una alta posibilidad de
error, inversion de tiempo en procesos mecanicos e informacion dispersa en archivos
de Excel, dificultando la consulta de datos historicos. Mediante la herramienta tableau
public, se podra construir reportes estadisticos de una manera facil y en tiempo real,
lo cual fue de gran ayuda para el personal encargado, para la toma de decisiones y
para mejorar la calidad de servicio frente a los usuarios externos que puedan solicitar
informacion.

La presente tesis referenciada se relaciona con esta investigacion, ya que se explica
como la solucion de inteligencia de negocio puede mejorar el proceso de toma de
decisiones en una empresa, ya sea automatizando el procesamiento de datos, asi

como también en generar reportes requeridos (Vera, 2017, p. 9-12).

I. S&nchez (2014) en su tesis de posgrado Modelo de inteligencia de negocio para la
toma de decisiones en la empresa San Roque S.A., afirma:

En objetivo de la tesis citada es mostrar una propuesta de modelo de inteligencia de
negocios que asegure una mejora en dicho proceso y que permita transformar
informacion clave del negocio en acciones concretas traduciéndose en beneficios
tangibles que les proporcione una ventaja competitiva a los tomadores de decisiones.
Lo cual resulta de la informacién disponible en la empresa para generar y analizar las
propuestas de las posibles promociones de ventas, es insuficiente, generando un
mayor tiempo en el proceso de toma de decisiones y produciendo escasas
promociones lanzadas anualmente. Esta propuesta tiene como base la metodologia
Ralph Kimball para el desarrollo de proyectos de inteligencia de negocios.

Utilizando el despliegue de la herramienta Bl Pentaho EE version 4.8 y los
componentes de Big Data: Hadoop y Hive para implementar el modelo de inteligencia
de negocio en el area de ventas de la empresa. De esta manera se analizaron los
datos obtenidos a través de la implementacion del modelo, con lo que se demostro

mejoras en los indicadores definidos para su evaluacion, cuyos resultados hacen
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significativamente relevante, la aplicacion de la herramienta de inteligencia de negocio
propuesta en el &rea de ventas de la empresa.

La presente tesis referenciada se relaciona con esta investigacion, porque permite
implementar una solucion de inteligencia de negocio, a través del analisis de la
informacion y formulando indicadores las cuales ayudaran en el proceso de toma de

decisiones (Sanchez, 2014, p. 7).

J. Chavez (2015) en su tesis de pregrado Sistema de soporte a la toma decisiones
basado en inteligencia de negocios para mejorar los procesos comerciales del
importador peruano, afirma:

El presente proyecto tiene como objetivo principal el correcto procesamiento y limpieza
de datos para que de esta manera responda a los requerimientos del importador
peruano este sistema de soporte en la toma decisiones esta basado en inteligencia de
negocio para mejorar los procesos comerciales, donde el principal problema radica en
la informacion desintegrada que se encuentra en diferentes formatos almacenados y
ademas no se le da una debida orientacion. Por tal motivo se opta en utilizar la
metodologia de Ralph Kimball que es de un enfoque descendente, escalando todos
los requerimientos funcionales de cada unidad de negocio o departamento para
consolidar finalmente el datawarehouse. Por tal motivo se concluye que el sistema
contribuyé a mejorar los procesos comerciales mediante una oportuna toma de
decisiones.

La presente tesis referenciada se relaciona con la investigacion, ya que tiene la
finalidad de implementar Bl para mejorar el proceso de toma de decisiones de la

organizaciéon (Chavez, 2015, p. 7).

K. Carrasco y Zambrano (2015) en sus tesis de pregrado Implementacion de
inteligencia de negocios en el area de servicios hospitalarios del Hospital San José,
2015, afirman:

El presente proyecto de investigacién tiene como objetivo la implementacion de
inteligencia de negocios en el area de servicios hospitalarios del Hospital San José,

permitiendo la presentacion de informacion relevante en tiempo real y de forma rapida,
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con la finalidad de que los gerentes puedan tomar decisiones fiables y efectivas que
permitan elevar la eficiencia en la gestion hospitalaria. EI mencionado hospital al no
contar con reportes personalizados que detallen los distintos movimientos, cuadros
estadisticos de los servicios hospitalarios que ofrecen a sus pacientes, informacion
que es de gran utilidad para la toma de decisiones en el area gerencial/administrativa.
La implementacion de la solucion se bas6 en la metodologia S.A.F.E. (Simplifying
Analysis for Everyone) la cual trabaja en la comprensién de los objetivos del negocio
y el alcance de la implementacion, la recoleccion de requerimientos para la aplicacion,
la construccién de la solucion, el lanzamiento al ambiente de produccion, la
programacion de las tareas de recargas y finalmente la revision y afinacién de la
solucion para asegurar que todos los requerimientos se hayan realizado.

Por tal motivo, se describe a la inteligencia de negocios como una solucion gque facilita
a las empresas el acceso a informacion atil de una manera dindmica y agil, generando
una potencial ventaja competitiva al permitir integrar datos de diversas fuentes, y
presentarlos transformados en conocimiento a través de reportes dinamicos e
interactivos en tiempo real, ademas de contar con la seleccién de filtros que permiten

reportes personalizados, lo cual optimiza la toma de decisiones.

La presente tesis referenciada se relaciona con la investigacién, ya que tiene la
finalidad de implementar inteligencia de negocio para mejorar el acceso a informacién
atil y agil que permita satisfacer a la empresa en el proceso de toma de decisiones de
la organizacion (Carrasco y Zambrano, 2015, p. 7).

L. Chavez (2015) en su tesis de posgrado Implementacion de un sistema de
inteligencia de negocios basado en la metodologia Kimball, para mejorar el proceso
de sistematizacion del nivel de logro de competencias de los estudiantes del VI ciclo
del I.LE.S.T.P. El Buen Pastor, afirma:

El Presente trabajo de investigacion tiene por objetivo explicar como la implementacion
de un sistema Inteligencia de Negocios en el area de una institucién educativa. La
Realidad Problematica de las Instituciones Educativas Técnicas a nivel mundial no

cuentan con suficientes herramientas que permitan tomar decisiones con respecto al

21



nivel del logro de competencias obtenidos de los alumnos egresados de una carrera
profesional, especialmente en el area tecnoldgica. Para mejorar el sistema se utilizé la
Metodologia de Ralph Kimball en todo su ciclo de vida, que implica llevar a cabo una
serie de pasos partiendo de la planificacion y definicion de requerimiento de negocio,
continuar el modelado dimensional y fisico, realizar la carga de la data a través de los
procesos ETL en el datamart construido que sirve de base para la aplicacion de Bl y
la muestra de los resultados a través reportes ad hoc, culminando con la
implementacion de la aplicacion e iniciar la fase de soporte, mantenimiento vy
crecimiento.

Una solucién de Bl mejora el proceso de sistematizacion, siendo este un modelo de
sistema de apoyo a las decisiones que puede ser aplicado a otras instituciones de
educacién superior como una herramienta estratégica que proporcione valor,
competitividad y mejora continua.

La presente tesis referenciada se relaciona con la investigacion, porque se basa en
usar la herramienta inteligencia de negocio para mejorar la sistematizacion e
implementacion de los procesos mejorando la buena toma de decisiones (Chavez,
2015, p.8).

M. Cepeda (2018) en su tesis de pregrado Desarrollo e implementacion de un datamart
como una solucion de inteligencia de negocios para el moédulo de seguimiento de
tutorias en la Universidad de Guayaquil, afirma:

El presente proyecto de investigacion tiene como objetivo la implementacion de
inteligencia de negocios para la construccion de un datamart y proveer los datos al
alcance de los responsables de la toma de decisiones, utilizando herramientas que
permitan extraer los datos de manera eficiente y almacenarlos en un repositorio
optimizando la cantidad de recursos como costos, tiempos en los procesos de
negocios, y como resultado haga un analisis de forma detallada de los indicadores
donde muestren el comportamiento y el desempefio de las diversas actividades que
se realicen en la carrera; asi como la informacién que tenga referencia al ambito
académico de los docentes y estudiantes. En la actualidad maneja gran volumen de

registros de datos de los estudiantes, docentes y tutores. Ademas, no cuenta con
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herramientas que le permitan realizar el analisis del historial de los docentes dividido
por lineas de investigacion, actividades que se llevan a cabo en el proceso de tutorias.
Para esta investigacion se utilizd6 metodologia de Ralph Kimball para la creacion de un
datamart y mejorar el proceso de toma de decisiones.

La presente tesis referenciada se relaciona con la investigacion, ya que tiene como
finalidad implementar inteligencia de negocio basado en la metodologia de Ralph
Kimball para reducir el tiempo y generar reportes para la toma de decisiones (Cepeda,
2018, p.8).

2.2 Marco teorico
A. Historia de Business Intelligence

Inteligencia de negocios, bajo diferentes nombres, ha estado ligada a la historia
de los ordenadores. Desde hace muchos afios existe la necesidad de acceder a los
datos y después darles vueltas, ponerlos al revés hasta que signifiguen algo que
pudiera ser valioso para el negocio. En el mundo competitivo y cambiante en el que
vivimos, es importante saber qué funciona y que no, es un hecho indiscutible que la
informacion es clave para las organizaciones con el fin de ganar ventaja competitiva.
Luis Méndez (2006) sostiene: “la informacién es vital para la toma de decisiones de
una organizacion. Montafias de datos se acumulan en diferentes bases de datos
distribuido por toda la empresa. Pero la clave para ganar ventaja competitiva radica en
obtener inteligencia de negocio de esos datos” (s.p.).
En la ultima década, las organizaciones han invertido considerables sumas de dinero
y recursos al construir sistemas transaccionales online (OLTP) y Sistemas de
Planificacion de Recursos Empresariales (ERP). Gracias a estos sistemas
operacionales las organizaciones pueden operar y realizar las actividades propias de
Su negocio, asimismo, manejar grandes volumenes de datos.
A mediados de la década de los 90 los analistas predecian que para el afio 2000 la
democracia en la informacién emergia en empresa de vanguardia, con informacion y
aplicaciones de Business Intelligence. Una encuesta realizada por Gartner a 1400
directivos de Tecnologias de Informacion (TI) en el afio 2006 revela que el software de

Business Intelligence ha sobrepasado ya al software de seguridad como su principal
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prioridad. La clave para prosperar en un mercado competitivo es estar por delante de
la competencia y para ello es fundamental tomar decisiones basadas en informacién
actual y confiable.

A continuacién, veremos como con el paso del tiempo las aplicaciones para dar

soporte a la toma de decisiones fueron cambiando:

)

Business
Intelligence

Customer
Relationship
Management

Data
Warehousing

House-Holding
Databases
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cliente

Valor Relativo al Soporte a la Decision

1965 1975 1985 1995 2000 2005

Figura 3. Ciclo de vida de las aplicaciones de soporte a la decision. Fuente:
Road Maps (2005).

Definicion de Business Intelligence

Durante una conferencia en el Colegio de Ingenieros del Pera (CIP) Gamboa
(2011) menciona que “es un conjunto de aplicaciones y tecnologias que permiten
integrar y homogeneizar los datos de todas las areas de la empresa: sistemas de
gestién, datos no estructurados internos y externos transformandolos en informacion
estructurada para su explotacién y analisis, obtenemos conocimiento para el soporte
a la toma de decisiones” (s.p.).

Dentro de las multiples definiciones de Business Intelligence se puede decir que es un
conjunto de herramientas y aplicaciones para la ayuda a la toma de decisiones que
posibilitan acceso interactivo, analisis y manipulacién de informacién corporativa de
mision critica. “Estas aplicaciones aportan un conocimiento valioso sobre la

informacion operativa identificando problemas y oportunidades de negocio. Con ellas
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los usuarios son capaces de acceder a grandes cantidades de informacién para

analizar relaciones y comprender tendencias que soportardn decisiones del negocio”
(Méndez, 2008, p.22).

En cualquier proyecto de Bl el resultado perseguido y deseado es la continua mejora

de la organizacion gracias a la informacion oportuna que genera el conocimiento que

enriquece la toma de decisiones.
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Explotacion de datos
Usuario final

Figura 4. Arquitectura de Business Intelligence. Fuente: Bigeek (2014).

Algunas areas donde se aplica las soluciones de Business Intelligence son:

Ventas: El BI facilita la comprension de las necesidades del cliente, asi como

responder a las nuevas oportunidades del mercado. También son posibles analisis de

patrones de compra para aprovechar coyunturas de ventas con productos asociados.

Marketing: El Bl permite identificar de forma mas precisa los segmentos de clientes y

estudiar con mayor detalle su comportamiento. Para ello se pueden incluir analisis

capaces de medir, por ejemplo, el impacto de los precios y las promociones en cada

segmento.
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Finanzas: El Bl permite acceder a los datos de forma inmediata y en tiempo real,
mejorando asi ciertas operaciones, que suelen incluir presupuestos, proyecciones,

control de gestion, tesoreria, balances y cuentas de resultados.

Produccién: El Bl proporciona un mecanismo que permite analizar el rendimiento de
cualquier tipo de proceso operativo, ya que comprende desde el control de calidad y
la administracion de inventarios hasta la planificacion y la historizacion de la

produccion.

Beneficios de Business Intelligence

Contar con una solucién Bl permite sacar el mejor provecho de la informacion que tiene
la empresa, esta herramienta puede llegar a convertirse en un beneficio competitivo
fuerte porque proporciona conclusiones efectivas para la toma de decisiones en
relacion a la reduccion de costos, proyecciones financieras, planeacion de ventas,

eficiencia en la produccion, gestién de inventarios, entre otros.

Ayuda a aumentar la eficiencia: muchas empresas desperdician buena parte de su
tiempo en la busqueda de informacibn de departamento en departamento.
Seguramente asi obtendran datos y podran hacer sus reportes. Sin embargo, con la
inteligencia de negocios se puede trabajar la informaciébn en una plataforma
centralizada, lo que permite ahorrar tiempo y hacer que la toma de decisiones sea mas
eficiente.

Se obtiene respuestas con mayor rapidez: a diferencia de un sistema con muchos
informes separados, la centralizaciéon que fomenta el Bl permite obtener respuestas
rapidas en tan solo minutos. Asi, por ejemplo, un informe de Bl puede contener en
forma centralizada la informacion referente a las ventas, el desempefio de marketing,

los costos, los inventarios, los canales de distribucion, etc.

Permite contar con informacion precisa: con el Bl se toman decisiones basadas en

data objetiva, no en presentimientos o en la intuicion. La informacion adecuada y bien
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estructurada permite tomar decisiones basadas en el conocimiento producido por la

propia empresa.

Conocer el comportamiento de los consumidores: el Bl permite encontrar y
analizar los habitos de compra de los consumidores. Esta informacion es muy util al
punto que se traduce en rentabilidad para la empresa. Ademas, con ella es posible
hacer mas eficientes las campanas de fidelizacion, construir modelos predictivos para

facilitar la venta cruzada, la realizacién de promociones y otras estrategias.

Se puede tener un mejor control sobre las areas funcionales de la empresa: un
sistema de inteligencia de negocios puede abarcar areas como produccion, inventario,
marketing, compras, servicio post-venta, pues en todas ellas se usan datos. El campo
de la informacion a obtener y analizar es muy vasto. El hecho de tenerla centralizada
para cruzarla, analizarla y tomar decisiones constituye un gran beneficio en costos y

en tiempo.

Importancia de Business Intelligence

El exceso de informacion no es poder, pero el conocimiento si lo es. Business
Intelligence es un concepto que implica tipicamente la entrega e integracion de
informacion relevante y Util para el negocio en una organizacion. Como tal, las
empresas utilizan Business Intelligence para detectar eventos significativos e
identificar tendencias comerciales con el fin de adaptarse rapidamente a su cambiante
entorno o escenario. Si utilizas Business Intelligence, puedes mejorar los procesos de
toma de decisiones en todos los niveles de gestion y mejorar sus procesos de gestion
tactica y estratégica. Segun la encuesta realizada por Gartner en el 2013, la
Inteligencia de Negocios es la maxima prioridad tecnoldgica para los CIO (directores
de TI) para implementar en una empresa entre las diferentes herramientas

tecnoldgicas que veremos a continuacion:
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Tabla 8
Prioridades tecnologicas
Ranking Prioridades Tecnoldgicas

1 Analisis e Inteligencia de Negocios
Computacion en las nubes

Aplicativos Moviles

Digitalizacién / Marketing Digital

Centro de datos e Infraestructura

Planificacién de Recursos Empresariales (ERP)
Seguridad

Aplicaciones especificas de la industria
Gestion de Relaciones con el Cliente (CRM)
Red / Voz / Transmisién de datos

O O N[O g bW N

[N
o

B. Componentes de Business Intelligence

Sistemas operacionales

Los sistemas operacionales capturan las transacciones diarias de las funciones.
En contraposicion a la datawarehouse, a menudo no mantiene la informacién por
encima de los 90 dias. Los datos se capturan para ser utilizados por sistemas
especificos y optimizados para consultas a registros Unicos, por ejemplo, un pedido o
un saldo determinado, y no para tablas enteras. Son la fuente esencial de datos para
ser extraidos y alimentados a un entorno de datawarehouse. Entre los sistemas
operacionales mas conocidos que las empresas optan por adquirir o desarrollar son

ERP, CRM, SCM, entre otros dependiendo de la linea del negocio.

Datamart

Es una base de datos departamental, especializada en el almacenamiento de los
datos de un area de negocio especifica. Se caracteriza por disponer la estructura
Optima de datos para analizar la informacion al detalle desde todas las perspectivas
gue afecten a los procesos de dicho departamento. “Un datamart puede ser alimentado
desde los datos de un datawarehouse, o integrar por si mismo un compendio de
distintas fuentes de informacion” (Castillo, 2012, p. 133).
Los Datamarts que estan dotados con estas estructuras optimas de analisis presentan

las siguientes ventajas:
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Poco volumen de Datos.

Mayor rapidez de consulta.
Consultas SQL y/o MDX sencillas.
Validacion directa de la informacion.

Facilidad para la historizacién de los datos.

Datawarehouse

Es una base de datos corporativa que se caracteriza por integrar y depurar

informacion de una o mas fuentes distintas, para luego procesarla permitiendo su

andlisis desde infinidad de perspectivas y con grandes velocidades de respuesta. La

ventaja principal radica en las estructuras en las que se almacena la informacion como

los modelos estrella, copo de nieve, cubos relacionales, etc.

Este tipo de persistencia de la informacion es homogénea vy fiable. Que permite la

consulta y el tratamiento jerarquizado de la misma, siempre en un entorno diferente a

los sistemas operacionales.

A continuacion, las principales aportaciones de un datawarehouse:

Proporciona una herramienta para la toma de decisiones en cualquier area
funcional, basandose en informacion integrada y global del negocio.

Facilita la aplicacion de técnicas estadisticas de andlisis y modelizacion para
encontrar relaciones ocultas entre los datos del almacén; obteniendo un valor
afadido para el negocio de dicha informacion.

Proporciona la capacidad de aprender de los datos del pasado y de predecir
situaciones futuras en diversos escenarios.

Simplifica dentro de la empresa la implantacidén de sistemas de gestion integral de
la relacién con el cliente.

Supone una optimizacion tecnolégica y econdémica en entornos de Centro de
Informacion, estadistica o de generacion de informes con retornos de la inversion

espectaculares.
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Tabla 9
Diferencias entre datawarehouse y datamart

Datawarehouse Datamart
Alcance Construido para satisfacer las Construido para satisfacer
necesidades de informacion de las necesidades de un area
toda la organizacion. de negocio especifico.
Objetivo Diseflado para optimizar la Disefiado para optimizar la
integracion y la administracién de  entrega de informacién de
los datos fuente. soporte a decisiones
Caracteristicas Administra grandes cantidades Se concentra en administrar
de los datos de datos historicos a nivel resumenes y/o datos
atomico totalizados
Pertenencia Pertenece a toda la Pertenece al area de negocio
organizacién al cual est4 orientado.
Administracion Es administrada por la unidad de Es administrado por el
sistema de la organizacion. personal de sistema de la
unidad propietaria del
Datamart

La diferencia de datawarehouse y datamart es solamente en cuanto al alcance.
mientras que un datawarehouse es un sistema centralizado con datos globales de la
empresa y de todos sus procesos operacionales, un datamart es un subconjunto
tematico de datos, orientado a un proceso o un area de negocio especifica. Debe tener
una estructura 6ptima desde todas las perspectivas que afecten a los procesos de

dicha area.

Mineria de datos

Es un proceso para detectar informacion de conjuntos grandes de datos, de la
manera mas automaticamente posible. Su objetivo es encontrar patrones, tendencias
o reglas que expliquen el comportamiento de los datos en un contexto especifico.
Utiliza el analisis matematico para deducir cada tendencia, y su importancia yace en
gue estos patrones no se pueden detectar mediante la exploracion tradicional de datos,
ya que son muy complejas relaciones o porque la cantidad de datos es demasiada.
La caracteristica que distingue a la mineria de datos es que puedes obtener
informacion sin tener que hacer preguntas especificas, ya que su tarea es resolver

este Ambito. Tiene como rol ser predictiva, en relacién a la posibilidad de decir qué es
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lo que puede pasar utilizando estadisticas y probabilidades de informacion que esta
oculta en datos almacenados. También funciona para conocer, ademas de eventos
futuros, datos importantes que conviene saber, pero que no estan a la vista. Por
ejemplo, una relacion inusual entre las ventas de dos productos diferentes y como esa
relacion varia de acuerdo a como se posicionan estos productos en los locales de
ventas al por menor.

Un proceso comun de Mineria de Datos suele tener cuatro partes principales:

- Determinacion de los objetivos: A partir de las necesidades del cliente y con
orientacion del especialista en data mining.

- Preprocesamiento de datos: Es la seleccion y transformacion de las bases de
datos.

- Determinacién del modelo: Comienza con los analisis estadisticos de los datos, y
después se implementa un primer boceto del disefio de la visualizacién. En esta
etapa pueden utilizarse algoritmos desarrollados en diferentes éareas de la
Inteligencia Artificial.

- Analisis de los resultados: Se verifica la coherencia de los resultados y se los
compara con los obtenidos por estadistica y visualizacion gréfica. También aqui, el
cliente opina si se trata de resultados novedosos, Utiles y si sirve a sus objetivos
iniciales.

La mineria de datos puede ser til en tipos especificos de misiones comerciales. Por

ejemplo: determinando la efectividad de un programa de Marketing, manejo del ciclo

de vida de un cliente, mostrando escenarios posibles en un proceso de negocio y

procesando datos para luego combinarlos en partes para mejor visualizacion.

C. Herramientas ETL

Segun Vitt (2013) afirma: “que es una parte importante de los esfuerzos de
implementacion que se enfocan en la extraccion, transformacion y carga de los datos
provenientes de las fuentes del sistema. Este proceso permite a las organizaciones
mover datos desde multiples fuentes, reformatearlos, limpiarlos y cargarlos en otra
base de datos como un datamart o un datawarehouse para analizar, Ademas de

llevarlo a otro sistema operacional para apoyar un proceso de negocio” (p. 147).
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Source Destination

Figura 5. Herramienta ETL. Fuente: Sun Microsystem (2012).

A continuacion, se detalla las tres fases de la herramienta ETL:

Fase de Extraccion:

Este paso se basa en extraer e integrar la informacién de diferentes fuentes (ERP,
CRM, Excel) en el datawarehouse. En este proceso de extraccion se estandariza un
formato para todos los datos que poblaran el datawarehouse, ya que provienen de

diferentes fuentes y cada una originalmente poseera un formato propio.

Fase de Transformacion:

En esta fase se ponen en practica una serie de reglas de negocio para seleccionar
anicamente la informacion necesaria para el datawarehouse. Utilizando técnicas de
filtrado, manipulacién de datos y céalculos que evitaremos almacenar informacion no

necesaria, redundante o errénea.

Fase de Carga:

En esta fase los datos son cargados en el sistema de destino. Dependiendo de los
requerimientos de la organizacion, este proceso puede abarcar una amplia variedad
de acciones diferentes. En algunas bases de datos se sobrescribe la informacion
antigua con nuevos datos. Los datawarehouse mantienen un historial de los registros
de manera que se pueda hacer una auditoria de los mismos y disponer de un rastro

de toda la historia de un valor a lo largo del tiempo.
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D. Bases de datos OLTP y OLAP
OLTP - On-Line Transactional Processing

Tecnologia que se utiliza para administrar aplicaciones que utilizan operaciones
transaccionales, disefiados para el ingreso y mantenimiento de datos en tiempo real
(transacciones cotidianas).
OLAP - On-Line Analytical Processing
Los sistemas OLAP son bases de datos orientadas al procesamiento analitico. Este
andlisis suele implicar, generalmente, la lectura de grandes cantidades de datos para
llegar a extraer algun tipo de informacion util: tendencias de ventas, patrones de
comportamiento de los consumidores, elaboracion de informes complejos, etc. Este

sistema es tipico de los datamarts.

Tabla 10
Diferencia OLTP vs OLAP
OLTP OLAP
Objetivos Transaccionales Informacion para la toma de
decisiones
Orientacién A la aplicacion Al sujeto
Vigencia de los datos Actual Actual + histérico
Granularidad de los Detallada Detallada + resumida
datos
Organizacion Organizacion Organizacion estructurada en
normalizada funcién del analisis a realizar
Cambios en los datos Continuos Estable

Existe una categorizacién para estas herramientas segun su arquitectura:

M-OLAP (Multidimensional OLAP): Sistema OLAP que posee los datos almacenados
en una base de datos multidimensional. Esta implementacién mejora los tiempos de
acceso a los datos ya que estan pre calculados a costa de necesitar mayor espacio de
almacenamiento, aunque algunos sistemas utilizan la compresion. Es un sistema
OLAP compuesto por Cubos.

R-OLAP (Relational OLAP): Sistema OLAP que mantiene los datos almacenados en
una base de datos relacional. Para esta implementacion se realiza un Cubo virtual o
tablas en forma de estrella con lo que se consigue una mayor capacidad de

almacenamiento sacrificando tiempo de respuesta.
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H-OLAP (Hybrid OLAP): Combinacién de los dos sistemas anteriores donde los datos
se almacenan repartidos en implementaciones M-OLAP y R-OLAP.

E. Modelos Multidimensionales
Los tres tipos de modelos que usualmente se utilizan para las soluciones de
Datawarehouse son:
Modelo Estrella: es un modelo de datos que tiene una tabla de hechos compuesta
por datos para el analisis, rodeada de las tablas de dimensiones. Es una de las mas
usadas porque el tiempo de respuesta del servidor es méas rapido y hace que el
servidor trabaje menos debido a que se involucran menos tablas en los querys. Sin
embargo, tienen la desventaja que hay que programar mas.
Algunas ventajas del esquema estrella son:
- De féacil acceso, pues los hechos o medidas se pueden visualizar a través de
algunas o todas las multiples dimensiones del modelo.
- Buen tiempo de respuesta, por la forma en que se ha disefiado este modelo
proporciona tiempos de respuesta muy buenos cuando se hacen consultas.

- Es un modelo des-normalizado y orientado al analisis.
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Figura 6. Modelo estrella. Fuente: Sinnexus (2012)

Modelo Copo de Nieve: es un modelo estrella en el cual se dividen en subtablas tras

un proceso de normalizacion.
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Figura 7. Modelo copo de nieve. Fuente: Sinnexus (2012).

Modelo Constelacion: es una combinacion de un esquema de estrella y un esquema

de copo de nieve. Los esquemas de constelacion son esquemas de copo de nieve en

los que sélo algunas de las tablas de dimensiones se han desnormalizado.
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Figura 8. Modelo constelacion. Fuente: Sinnexus (2012).

F. Dashboard

Es una representacion grafica de las principales métricas o KPIs que intervienen

en la consecucion de los objetivos de una estrategia de Inbound Marketing.
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Esta herramienta nos permite visualizar el problema y favorecer la toma de
decisiones orientada a mejorar los posibles errores que podamos estar cometiendo. El
fin dltimo es transformar los datos en informacion util para orientar nuestra estrategia
hacia la consecucion de los objetivos planteados.

Un dashboard se considera de la siguiente manera:

KPIs correctas: Hay que elegir aquellas que tengan sentido y de verdad aporten valor
para la consecucion de nuestros objetivos y nos permitan tomar decisiones.

Visual: Debe ser un grafico limpio y ordenado, que nos permita entender de un solo
vistazo los datos que se plantean.

Accionable: Debe permitir visualizar, contextualizar y comparar datos de forma que
nos permita establecer valoraciones utiles.

Personalizado: Un dashboard no es estandar para todas las empresas y estrategias

digitales. Al reves, debemos elaborar uno ad hoc en funcion de nuestros objetivos.
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Figura 9. Dashboard. Fuente: Escuela Senior Class.

G. Principales productos de la Inteligencia de Negocios
Balanced Scorecard (BSC)
Es una herramienta que permite enlazar estrategias y objetivos clave con

desempefio y resultados a través de cuatro areas criticas en cualquier empresa:

36



desempeiio financiero, conocimiento del cliente, procesos internos de negocio y
aprendizaje y crecimiento.

Kaplan y Norton (2014) explican: “que se trata de una estructura creada para integrar
indicadores derivados de la estrategia. Aunque sigue reteniendo los indicadores
financieros de la actuacion pasada, el Cuadro de Mando Integral introduce los
inductores de la actuacion financiera futura” (p. 98).

Los inductores, que incluyen los clientes, los procesos y las perspectivas de
aprendizaje y crecimiento, derivan de una traduccion explicita y rigurosa de la

estrategia de la organizacion en objetivos e indicadores intangibles.
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Vision

y > .
Nivel de excelencia de E . ¢Como deben verme mis
r i . =
nuestros procesos Eaai s clientes?

Aprender para mejorar mi
empresa

infoautonomos

Figura 10. Cuadro de mando integral aplicado a los PYMEs. Fuente:

Infoautbnomos 2016

A medida que mas y mas empresas trabajan con el Cuadro de Mando Integral, se dan

cuenta de que puede utilizarse para:

- Clarificar la estrategia y conseguir el consenso sobre ella.

- Comunicar la estrategia a toda la organizacion.

- Alinear los objetivos personales y departamentales con la estrategia.

- Vincular los objetivos estratégicos con los objetivos a largo plazo y los presupuestos
anuales.

- Identificar y alinear las iniciativas estratégicas.
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- Realizar revisiones estratégicas periddicas y sisteméaticas.
- Obtener feedback para aprender sobre la estrategia y mejorarla.
Sistemas de Informacion Ejecutivo (EIS)

Es un sistema de software que muestra informacion precisa que provee a los

gerentes que toma decisiones de manera facil, sencilla y con la mayor cantidad de
informacion para monitorear la empresa.
La finalidad principal es que el ejecutivo tenga a su disposicion un panorama completo
del estado de los indicadores de negocio que le afectan al instante, manteniendo
también la posibilidad de analizar con detalle aquellos que no estén cumpliendo con
las expectativas establecidas, para determinar el plan de accién mas adecuado.

BANREGIO
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Figura 11. Sistemas de Informacion Ejecutiva. Fuente: BanRegio.

-10.63%

Sistemas de Soporte a la Decision (DSS)

Es un sistema de software que permite el analisis de las diferentes variables del
negocio para apoyar una decision, permite al usuario procesar la informacion a través
de OLAP para conocer indicadores que estan asociados a las jerarquias dentro de los
conceptos de los cubos del datawarehouse. En principio, puede parecer que el analisis
de datos es un proceso sencillo y facil de conseguir mediante una aplicaciéon hecha a

medida o un ERP sofisticado. Sin embargo, estas aplicaciones suelen disponer de una
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serie de informes predefinidos en los que presentan la informacién de manera estética,
pero no permiten profundizar en los datos, navegar entre ellos, manejarlos desde
distintas perspectivas, etc.

El DSS es una de las herramientas mas emblematicas del Business Intelligence ya
que, entre otras propiedades, permiten resolver gran parte de las limitaciones de los

programas de gestion.
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Figura 12. Sistema de soporte a la decision. Fuente: Sinnexus (2012).

H. Herramientas de Business Intelligence

Server Integration Services (SSIS): permite la integracion de los datos de cualquier
fuente. Ademas, provee una plataforma escalable y expandible que capacita al equipo
desarrollador a construir, mantener y desplegar soluciones de integracion.
MicroStrategy: es una plataforma abierta, poderosa y de alto desempefio que provee
una mejor comprension acerca de la operacion del negocio a través de sélidos analisis
de la informaciéon almacenada en un sistema. Es una plataforma Unica de arquitectura

de inteligencia de negocios en la industria completamente integrada, accesible a través
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de una interface unificada via Web extendiendo reportes y andlisis corporativos a las
masas.

Provee escalabilidad de datos ilimitada permitiendo a las compafiias reportar y analizar
todos los datos de la compafia pudiendo manejar terabytes de datos.

Qlik View: herramienta de Business Intelligence, que permite a las organizaciones
medir, monitorear y realizar un seguimiento de procesos clave dentro de la empresa.
Los usuarios obtienen un acceso instantdneo a métricas del mas alto nivel, dentro de
una interfaz de facil uso y e interactiva.

“De esta forma, es posible trabajar nuevas perspectivas que antes eran imposibles de
detectar ya que da la posibilidad de profundizar en distintos niveles hasta llegar al
detalle” (Garcia, 2013, p. 47).

Pentaho: Es una plataforma open source de Bl que esta orientada a la solucion y
centrada en proceso. Pentaho consiste en una Suite Completa de Inteligencia de
Negocio que incluye todos los principales componentes requeridos para implementar
soluciones de BI, tales como: Reporting, Analisis, Dashboard, Data Mining e
Integracién de datos.

Cognos: ofrece a las personas encargadas de tomar decisiones en todos los niveles
de la empresa capacidades sin precedentes para un mejor manejo del desempefio
proporcionando una visidén precisa y consistente de toda la informacién de negocios.
Es una plataforma del grupo IBM gue permite la generacion y visualizacion de reportes,
cubos, dashboards y Balance Scorecard, ademas de la gestion de permisos.
“Destacan sus funciones de integracion con las redes sociales y permite a los usuarios
trabajar desde cualquier lugar por sus amplios servicios en la nube” (Morel, 2012, p.
99).

Oracle Bussiness Intelligence: es una plataforma de la empresa de tecnologia
Oracle con soluciones de inteligencia de negocio y almacenamiento de datos,
transformando los datos en informacién de valor para la toma correcta y oportuna de
decisiones de la empresa. A través de un panel o dashboard podremos ver diferentes
gréficos y tablas con los resultados y tendencias de nuestros datos, interpretando y

descubriendo problemas u oportunidades de negocio.
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SAP Business Objects: es una solucion de Inteligencia de Negocios ideal para las
empresas que deseen mejorar sus procesos de negocios y obtener una ventaja
diferencial frente a la competencia. Incluye herramientas desde la generacion de
reportes, consultas ad hoc, analisis con absoluta flexibilidad, dashboards, integracion

con Microsoft Office y Share Point, asi como integracidén de datos y control de calidad.

Utilizacion de la Solucion
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Figura 13. Nivel de uso de las principales soluciones de BIl. Fuente: Gartner (2013).

I. Metodologia Ralph Kimball

Segun Kimball (2006) considerado como “el principal promotor del enfoque
dimensional para el disefio de almacenes de datos” referencia esta metodologia como
Bottom-up. Ademas, un datawarehouse es una copia de los datos transaccionales
especificamente estructurada para la consulta y el andlisis; es la unién de todos los
datamarts de una entidad.
Esta metodologia es rapida y flexible que permite a la organizacion ir mas lejos y a
menos costo. La idea es construir datamarts independientes para luego agruparlas y

formar un datawarehouse. Ahora veremos la arquitectura Kimball:
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Figura 14. Arquitectura Kimball. Fuente: Bigeek (2015).

Etapas del ciclo de vida de la Metodologia de Ralph Kimball:

Planificacién del proyecto:
En este proceso se determina el propésito del proyecto de DW/BI, sus objetivos
especificos y el alcance del mismo, los principales riesgos y una aproximacion inicial

a las necesidades de informacion.

Definicién de los requerimientos del negocio:

Es un proceso de entrevistar al personal de negocio y técnico, aunque siempre
conviene, tener un poco de preparacion previa. En esta tarea, se debe aprender sobre
el negocio, los competidores, la industria y los clientes del mismo. Se debe dar una
revisién a todos los informes posibles de la organizacion; rastrear los documentos de
estrategia interna; entrevistar a los empleados, analizar lo que se dice en la prensa
acerca de la organizacion, la competencia y la industria y se deben conocer los

términos y la terminologia del negocio.

Modelado dimensional:
Es un proceso dinamico y altamente iterativo que comienza con un modelo
dimensional de alto nivel obtenido a partir de los procesos priorizados y descritos en

la tarea anterior. Consiste en cuatro pasos:
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a) Elegir el proceso de negocio: Elegir el area a modelizar que depende de la decision
de la direccion.

b) Establecer el nivel de granularidad: Especificar el nivel de detalle los requerimientos
del negocio a partir de los datos actuales. La sugerencia general es comenzar a
disefiar el DW al mayor nivel de detalle posible.

c) Elegir las dimensiones: Las dimensiones surgen naturalmente de las discusiones
del equipo, y facilitadas por la eleccion del nivel de granularidad y de la matriz de
procesos/dimensiones.

d) Identificar medidas y las tablas de hechos: Este paso, consiste en identificar las
medidas que surgen de los procesos de negocios. Una medida es un atributo (campo)
de una tabla que se desea analizar, sumando o agrupando sus datos y usando los
criterios de corte conocidos como dimensiones. Cada tabla de hechos tiene como
atributos una o mas medidas de un proceso organizacional, de acuerdo a los

requerimientos.

Disefio fisico

En esta tarea, se contestan las siguientes preguntas:

¢, Como puede determinar cuan grande sera el sistema de DW/BI?

¢,Cuadles son los factores de uso que llevaran a una configuracion mas grande y mas
compleja?

¢ Como instalar el software en los servidores de desarrollo, prueba y produccion?
¢Qué necesitan instalar los diferentes miembros del equipo de DW/BI en sus
estaciones de trabajo?

¢, Como convertir el modelo de datos I6gico en un modelo de datos fisicos en la base
de datos relacional?

¢, Como conseguir un plan de indexacion inicial?

¢,Debe usarse la particion en las tablas relacionales?
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Disefio e Implementacién del subsistema de Extraccion, Transformacion y Carga
(ETL)

El subsistema de Extraccion, Transformacion y Carga (ETL) es la base sobre la cual
se alimenta el datawarehouse. Si se disefia adecuadamente, puede extraer los datos
de los sistemas de origen de datos, aplicar diferentes reglas para aumentar la calidad
y consistencia de los mismos, consolidar la informacion proveniente de distintos
sistemas, y finalmente cargar (grabar) la informacion en el DW en un formato acorde

para la utilizacion por parte de las herramientas de analisis.

Implementacion:

La implementacion representa la convergencia de la tecnologia, los datos y las
aplicaciones de usuarios finales accesible desde el escritorio del usuario del negocio.
Existen varios factores extras que aseguran el correcto funcionamiento de todas estas
piezas, entre ellos se encuentran la capacitacion, el soporte técnico, la comunicacién

y las estrategias de feedback.

Especificacién y desarrollo de aplicaciones de BI:

Una parte fundamental de todo proyecto de DW/BI esta en proporcionarles a una gran
comunidad de usuarios una forma mas estructurada y mas facil de acceder al almacén
de datos. Proporcionamos este acceso estructurado a través de lo que llamamos
aplicaciones de inteligencia de negocios (Business Intelligence Aplications).

Las aplicaciones de Bl son la cara visible de la inteligencia de negocios: los informes
y aplicaciones de andlisis proporcionan informacién util a los usuarios. Las
aplicaciones de Bl incluyen un amplio espectro de tipos de informes y herramientas de
analisis, que

van desde informes simples de formato fijo a sofisticadas aplicaciones analiticas que

usan complejos algoritmos e informacion del dominio.

Disefio de la Arquitectura Técnica:
El area de arquitectura técnica cubre los procesos y herramientas que se aplican a los

datos. En el area técnica existen dos conjuntos que tienen distintos requerimientos,
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brindan sus propios servicios y componentes de almacenaje de datos, por lo que se
consideran cada uno aparte: El back room (habitacion trasera) y el front room
(habitacion frontal). EI back room es el responsable de adquirir y preparar los datos y

el front room es responsable de entregar y dar acceso a los datos al usuario.

Seleccion del productos e implementacion:

Utilizando como marco el disefio de arquitectura técnica es necesario evaluar y
seleccionar componentes especificos de la arquitectura, quiere decir, como ser la
plataforma de hardware, el motor de base de datos, la herramienta de ETL, etc. Una
vez evaluados y seleccionados los componentes determinados se procede con la

instalacion y prueba de los mismos en un ambiente integrado de datawarehouse.

Mantenimiento y Crecimiento del Data Warehouse:

Para administrar el entorno del datawarehouse existente es importante enfocarse en
los usuarios de negocio, los cuales son el motivo de su existencia, ademas de
gestionar adecuadamente las operaciones del datawarehouse, medir y proyectar su
éxito y comunicarse constantemente con los usuarios para establecer un flujo de
retroalimentacion.

Finalmente, es importante sentar las bases para el crecimiento y evolucion del
datawarehouse en donde el aspecto clave es manejar el crecimiento y evolucion de
forma iterativa utilizando el ciclo de vida propuesto, estableciendo las oportunidades

de crecimiento y evolucion en orden por nivel prioridad.
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Figura 15. Arquitectura de la metodologia Ralph Kimball (2002).

Cuadro comparativo de metodologias

Tabla 11
Evaluacion comparativa de las metodologias

INDICADORES DE EVALUACION ROADMAP  HEFESTO DWEP RALPH
KIMBALL

Metodologia genérica Si Si Si Si
Ciclo de vida Si Si No Si
Planeacion estratégica Si No No Si
Etapas desarrolladas Si No No Si
Consumo de recursos Bajo Bajo Alto Alto
Posibilidad de éxito Si Si Si Si
Estabilidad No No Si Alto
Dependencia del prototipo de Si Si Si No
aplicacion
Precision Regular Impreciso Regular Exacto
Prueba Baja Alto Alto Baja
Respuesta 11 8 11 15

46




J. Toma de decisiones empresariales

Tanto los individuos como las organizaciones prosperan o fracasan como
resultado de las decisiones que toman. El individuo que toma una decision debe definir
con exactitud el problema en cuestidon, para después generar soluciones alternativas
y evaluarlas y, por ultimo, tomar la decision. Sin embargo, hacer todo lo anterior no
resulta tan sencillo en la realidad. Haciendo un breve recuento de las condiciones que
en primera instancia afectan en las decisiones, se puede enumerar las tres siguientes:
la certidumbre, el riesgo y la incertidumbre. Cuando las personas identifican las
circunstancias y los hechos, asi como el efecto que podrian tener en la posibilidad de
preverlos, tomaran decisiones en condicion de certidumbre. A medida que la
informacion disminuye y se torna ambigua, la condicién de riesgo entra en el proceso
de la toma de decisiones ya que estas se basan en probabilidades objetivas (claras) o
subjetivas (intuicion o juicio de opinion). Por ultimo, en la condicién de incertidumbre,
las personas que toman una decisién cuentan con poca informacion o ninguna acerca

de las circunstancias y los criterios que deben fundamentarla.

Proceso de toma de decisiones

a. ldentificar y analizar el problema: Un problema es la diferencia entre los resultados
reales y los planeados, lo cual origina una disminucion de rendimientos y
productividad, impidiendo que se logren los objetivos.

b. Investigacion u obtencion de informacion: Es la recopilacion de toda la informacion
necesaria para la adecuada toma de decision; sin dicha informacion, el &rea de riesgo
aumenta, porque la probabilidad de equivocarnos es mucho mayor.

c. Determinacion de pardmetros: Se establecen suposiciones relativas al futuro y
presente tales como: restricciones, efectos posibles, costos, variables, objetos por
lograr, con el fin de definir las bases cualitativas y cuantitativas en relacion con las
cuales es posible aplicar un método y determinar diversas alternativas.

d. Construccion de una alternativa: La solucién de problemas puede lograrse mediante
varias alternativas de solucién; algunos autores consideran que este paso del proceso
es la etapa de formulacién de hipotesis; porque una alternativa de solucion no es

cientifica si se basa en la incertidumbre.
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e. Aplicaciones técnicas para la alternativa de decision: De acuerdo con la importancia
y el tipo de la decision, la informacion y los recursos disponibles se eligen y aplican las
técnicas, las herramientas o los métodos, ya sea cualitativo o cuantitativo, mas
adecuados para plantear alternativas de decision.

f. Especificacion y evaluacion de las alternativas: Se desarrolla varias opciones o
alternativas para resolver el problema, aplicando métodos ya sea cualitativos o

cuantitativos.

Evaluacion Cuantitativa: Una vez que se han identificado varias alternativas, se elige
la 6éptima con base en criterios de eleccién, por ejemplo: de acuerdo con el costo
beneficio que resulte de cada opcion. Los resultados de cada alternativa deben ser

evaluados en relacion con los resultados esperados y los efectos.

Evaluacion Cualitativa: Una vez que se han identificado varias alternativas se pasa
por un proceso de eleccion. Por ejemplo: por medio de votos la opinién con el mayor
namero de votos se convierte en la decision del grupo, la regla del grupo es aceptar la
opinion que cuenta con el mayor numero de votos. Sin embargo, la eleccion no es
garantia de que se tome la mejor decision. Ademas, la eleccion impone la voluntad de
la mayoria a la minoria. Por ello, hay quien argumenta que la eleccion no es un proceso

verdaderamente democratico, sino una “dictadura de la mayoria”.

Evaluacion Combinada: Una forma de poder juntar estos dos métodos puede ser por
consenso, es la busqueda de una decision colectiva por medio del debate de
propuestas en conflicto o complementarias. La regla del grupo es aceptar la decision
gue surge de un debate. La discusién puede dar como resultado la eleccion de las
propuestas o la elaboracion de una nueva propuesta (que pasarian por un proceso de
analisis cuantitativo), el componente fundamental del consenso es la regla de aceptar
la decision final y trabajar para que funcione.

g. Implantacién o aplicacion de la decisién: Una vez que se ha elegido la alternativa

optima, se deberan planificarse todas las actividades para implantarla (aplicar la
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decision) y efectuar un seguimiento de los resultados, lo cual requiere elaborar un plan

con todos los elementos estudiados.

Tipo de toma de decisiones

Decisiones Individuales: Se dan cuando el problema es bastante facil de resolver
y se realiza con absoluta independencia, se da a nivel personal y se soluciona con la
experiencia.
Decisiones Gerenciales: Son las que se dan en niveles altos (niveles ejecutivos), para
ello se ha de buscar orientacion, asesorias, etc.
Decisiones Programables: Son tomadas de acuerdo con algin habito, regla,
procedimiento es parte de un plan establecido, cominmente basado en datos
estadisticos de caracter repetitivo.
Decisiones en condiciones de certidumbre: Son aquellas que se tomaran con certeza
de lo que sucedera (se cuenta con informacién confiable, exacta, medible). La
situacion es predecible, para la toma de decision se utilizan técnicas cuantitativas y
cualitativas.
Decisiones en condiciones de Incertidumbre: Son aquellas que se tomaran cuando no
exista certeza de lo que sucedera (falta de informacién, datos, etc.). La situacion es
impredecible, para la toma de decisién es comun utilizar las técnicas cuantitativas.
Decisiones en condiciones de riesgo: Aqui se conocen las restricciones y existe
informacion incompleta pero objetiva y confiable, se da cuando dos o mas factores que
afectan el logro de los objetivos especificados son relevantes comunmente para la
toma de decision se aplican técnicas cuantitativas.
Decisiones Rutinarias: Se toman a diario, son de caracter repetitivo, se dan en el nivel
operativo y para elegirlas se comun usar técnicas cualitativas.
Decisiones de emergencia: Se da ante situaciones sin precedentes, se toman
decisiones en el momento, a medida que transcurren los eventos. Pueden tomar la
mayor parte del tiempo de un gerente.
Decisiones Operativas: Se generan en niveles operativos, se encuentran establecidas
en las politicas y los manuales, son procesos especificos de la organizacion y se

aplican mediante técnicas cualitativas y cuantitativas.
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K. Software que se utilizara para el desarrollo de la Inteligencia de Negocios
SQL Server 2016:

Microsoft SQL Server es un sistema para la gestién de base de datos producido
por Microsoft basado en el modelo relacional cuya principal funcion es almacenar y
consultar datos solicitados por otras aplicaciones, sin importar si estan conectadas a
una red local o si estan conectadas a través de internet (plataforma Cloud-Ready).
El motor de base de datos es el servicio de aplicacion central en el paquete de SQL
Server para almacenar, procesar y proteger datos con SQL Server 2016. Las
siguientes funciones del motor de base de datos segun Morillo (2012) son:
e Proporcionar un almacenamiento fiable para los datos.
e Proporcionar un medio para recuperar rapidamente estos datos.
e Proporcionar un acceso consistente a los datos.
e Control de acceso a los datos de seguridad de todo.
e Hacer cumplir las reglas de integridad de datos para confirmar que los datos sean

fiables y consistentes.

Microsoft Excel 2016:

Es una aplicacién distribuida por Microsoft Office para hojas de célculo. Es
utilizado normalmente en tareas financieras y contable permitiendo a los usuarios
elaborar tablas y formatos que incluyan calculos matematicos mediante férmulas.
Microsoft Visual Studio Ultimate 2017
Es un entorno de desarrollo integrado (IDE, por sus siglas en inglés) para sistemas
operativos Windows. Soporta multiples lenguajes de programacion tales como C++,
C#, Visual Basic .NET, F#, Java, Python, Ruby, PHP; al igual que entornos de
desarrollo web como ASP.NET MVC, Django, etc.,.

Visual Studio permite a los desarrolladores crear sitios y aplicaciones web, asi como
servicios web en cualquier entorno que soporte la plataforma .NET (a partir de la
version .NET 2002). Asi se pueden crear aplicaciones que se comuniquen entre
estaciones de trabajo, paginas web, dispositivos moviles, dispositivos embebidos,

consolas, etc.
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Erwin Data Modeler 7.3:

Es una poderosa herramienta usado por los disefiadores de sistemas para
disefiar y documentar la base de datos. También permite crear, grabar, y conectar su
modelo con un gestor de base de datos de manera automatica soportando asi casi el

98% de los gestores de base de datos que existen.
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CAPITULO IlI
DESARROLLO DE LA SOLUCION



3.1 Generalidades
3.2 Estudio de factibilidad
3.2.1 Factibilidad Técnica
Este proyecto de investigacion es factible técnicamente ya que se dispone de
hardware, software e informacion necesaria para el desarrollo e implementacion de la

solucién propuesta.

Tabla 12
Factibilidad técnica de Software
Software Descripcién Empresa Versioén
Microsoft SQL Suite Bl Microsoft. 11.0.2100.60
Server 2016

Bizagi Modele Modelador de procesos Bizagi Limited Bizagi Studio 11

Visual Studio 2017 Desarrollador de Microsoft. 2017
aplicaciones: para
realizar la web

Microsoft Office Paquete de office para Microsoft. 17.0 (2016)
2016 oficina: para las PCs.
Windows 10 Sistema Operativo: para  Microsoft. Professional 64bits
las PCs.
Tabla 13
Factibilidad técnica de hardware
Hardware Marca Modelo Caracteristicas
PC1 DELL Optiplex e IntelCore i5 8vs gen
e Disco duro 1TB
e 8GB DDR4
e Monito LG 19"
Laptop DELL Latitud 7490 ¢ IntelCorei7 8va gen.
e 16GBDDR4
e 512GB SSD
e 14’FHD

Luego del estudio de factibilidad técnica, se determiné que la empresa cuenta tanto con

el software como el hardware necesario para el desarrollo del BI.

3.2.2 Factibilidad operativa
Este proyecto de investigacion es factible operativamente, ya que se tiene
identificado el proceso actual de toma de decisiones en el area de ventas de Indurama; se

tiene los conocimientos necesarios para la implementacion de inteligencia de negocios y
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se brindara capacitaciéon para facilitar el uso de la herramienta. Asimismo, la

implementacion es factible operativamente ya que cumple con lo siguiente:

e La necesidad del gerente en tomar decisiones de forma &gil, dindmica y acertada, es el
motivo mas importante para implementar una solucion de Business Intelligence,
logrando obtener la informacion necesaria, concreta y demostrada.

e En la etapa de recoleccion de informacion, se realizaron entrevistas con el personal del
area a cargo de los reportes, es asi que como resultado de los cuestionarios se
concluye que la implementacion mejorara el proceso de toma de decisiones.

e El manejo de la herramienta de Business Intelligence que se implementara estara

administrado principalmente por el gerente.

3.2.3 Factibilidad econémica

Esta factibilidad consiste en evaluar los recursos econdmicos que presenta
actualmente la empresa, mediante este estudio queda demostrado que la empresa cuenta
con los recursos necesarios para el desarrollo y la implementacién del nuevo sistema. A

continuacion, se detallan los recursos necesarios para la implementaciéon de sistema.
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Tabla 14

Presupuesto del proyecto de Business Intelligence

Rubros Precio Cantidad Unidad de Total(S/.)
unitario(S/.) medida
Recursos humanos S/.6,000.00
Jeremy Encalada 1000.00 3 Mes 3000.00
Sarmiento
Antony Sanchez 1000.00 3 Mes 3000.00
Cris6stomo
Hardware S/.9,234.21
Computadora Dell OptiPlex 3024.05 1 Und 3024.05
7060 SFF, Intel Core i5-8500
3.00 GHz, 8GB DDR4, 1TB
Notebook Dell Latitude 7490, 6210.16 1 Und 6210.16
Core i7-8650U 1.90GHz,
16GB DDR4
Software S/.17,187.19
SQL Server 2016 14082.57 1 14082.57
Microsoft Office Home & 399.60 2 799.2
Business 2016
Microsoft Visual Studio 2017 2305.42 1 2305.42
CAErwin73 e e 0.00
Total S/.32,421.40
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3.3 Fase I: Planificacion del proyecto

3.3.1 Vision del producto

Geografico: el proyecto favorecera al proceso de extraccion de informacion relacionado

a los reportes que realizan en el area de ventas de Indurama.

Organizacional: optimizara el proceso de extraccion de informacion del area de ventas.

Funcional: brindara seguridad en la obtencion de informacion del &rea ventas de manera

rapida, precisa y eficiente, esto permite la facilidad de los reportes para el gerente y/o jefe

del area, en consecuencia, la mejor toma de decisiones.

Beneficios: al implementar Business Intelligence en Indurama, los principales beneficios

seran:

« Se encontrard una gran diferencia con los datos precedentes de la empresa a
comparacion de los datos que seran transformados en informacion muy util para la toma
de decisiones, de esta manera, la informacion estara disponible en cualquier momento
gue la empresa requiera.

» Los usuarios del sistema, en este caso el gerente, podra crear diversos escenarios de
analisis alcanzando que la toma de decisiones sea la mas efectiva y sin necesidad de
solicitar informacion a otras areas de la empresa.

« El pronto analisis de la data historica es uno de las rentabilidades mas importantes en
la implementacion de Business Intelligence, permitiendo explotar la informacién
historica de forma centralizada.

» Permitir medir su gestion en base a indicadores.

3.3.2. Descripcién del proyecto

El proyecto plantea la solucion de implementacién de Business Intelligence en el
area de ventas de Indurama, la cual permitira a la gerencia del area tomar decisiones en
base a informacion real y concisa sobre el estado actual e historico de la empresa a través
de reportes sencillos de comprender. De esta manera, las diferentes acciones o
estrategias que tome la gerencia siempre seran fundamentadas en informacién concreta
y/o verdadera. Para ello, se realizard un analisis dimensional, obteniendo un cubo

dimensional, la cual nos permitira hacer diferentes reportes que la gerencia solicite.
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3.3.3 Objetivos del proyecto

Determinar en qué medida el uso de una solucién de Business Intelligence reduce el
tiempo para el proceso de carga de datos.

Determinar en qué medida el uso de una solucion de Business Intelligence reduce el
tiempo para generar reportes.

Determinar en qué medida el uso de una solucién de Business Intelligence reduce el
tiempo para el analisis de la informacion.

Determinar en qué medida el uso de una solucidn de Business Intelligence incrementa
el nivel de disponibilidad de la informacion.

Determinar en qué medida el uso de Business Intelligence incrementa el nivel de

satisfaccion del usuario frente a los reportes generados.

3.3.4 Alcance del proyecto

El alcance del proyecto es beneficiar al area de ventas a través de la generacion de

reportes analiticos con informacion historica, eficaz, veraz y consolidada en tiempo real,

la cual permitira dar soporte al proceso de toma de decisiones en dicha area. Para ello

se realizard lo siguiente:

Desarrollo de un datamart para el area con los datos obtenidos del sistema
transaccional con el que cuentan.
Realizacion del cubo OLAP.
Elaboracién de reportes solicitados:
- Reporte de cantidades vendidas segun vendedor.
- Reporte de cantidad de clientes, cantidades vendidas y utilidad segun sucursal y
afo.
- Reporte de cantidades vendidas y sus utilidades netas segun producto.
- Reporte para saber la forma de pago mas habitual de los clientes (crédito o
contado).
- Reporte de clientes por cantidades vendidas.

- Reporte de marca mas vendida.
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3.3.5 Stakeholders internos y externos
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Figura 16. Diagrama de Stakeholders internos y externos.
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3.3.6 Equipo de trabajo

El equipo de trabajo esta conformado por:

Tabla 15
Principales stakeholders del proyecto
Nombre Cargo Funcién
Javier Ugarte Taboada Gerente General Tiene por funcién realizar el seguimiento
respectivo a todos los procesos del
proyecto.

Alan Kahn Ontaneda Gerente Comercial Tiene por funcién realizar el seguimiento
respectivo a todos los procesos del
proyecto.

Jeremy Encalada Jefe de Proyecto Se encarga de la viabilidad y planificacion
Sarmiento del proyecto durante todo el ciclo de vida
Antony Gianfranco Analista del Proyecto  Tiene como funcion principal ser el experto

Sanchez Cris6stomo

en el desarrollo, conocer el proceso del
negocio, asi como la necesidad para la cual
se necesita Bl. Se encarga de realizar las
pruebas y que estas cumplan con los
requerimientos de los usuarios.

Funciones especificas

Tabla 16
Funciones especificas del equipo de trabajo
Nombre Cargo Funcion
Jeremy Encalada Lider Tecnoldgico Se encarga de la coordinacion del
Sarmiento proyecto.
Jeremy Encalada Analista Dimensional Se encarga del andlisis de las medidas y
Sarmiento las dimensiones.
Antony Sanchez Experto en ETL Funcion principal de realizar la extraccion,
Cris6stomo transformacion y carga de la informacion.
Jeremy Encalada Experto en Cubos Se encarga de la emision de los reportes
Sarmiento de forma dindmica, a través de cubos
multidimensionales.

Antony Sanchez Especialista en Datos Se encarga de la integridad del BD
Cris6stomo transaccional (OLTP)
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3.3.7 Andlisis de la cadena de valor

ABASTECIMIENTO (compras)
-Evaluacion de proveedores y propuestas

-Elaboracion de orden de compra orden de compra

CONTABILIDAD

-Actualizacion de catalogos -Depuracion de los registros -Emision de facturas

ADMINISTRACION

-Gestion de los recursos -Supervision funciones de compra -Control de cumplimiento de pagos

LOGISTICA

-Recepeion y control de materiales -Almacenamiento de materiales -Conformidad de stock

TECNOLOGIA

-Revision y backups de la base de datos - Giestion de proveedores -Control de camaras de scguridad

RECURSOS HUMANOS

-Seleccion y despido de personal -Remuneracion de personal - Capacitacion al personal

FINANZAS

-Elaboracion de estado financicro - Tesoreria -Pagos a proveedores y empleados

ABASTECIMIENTO | LOGISTICA OPERACIONES | LOGISTICA | MARKETING | VENTAS POSTVENTA

* Negociacion con | ENTRADA e Capacitacion SALIDA e Lxhibicion y p Atencion a e Rceepeion de
proveedores. Recepeion, del personal * Realizacion ubicacion de | pedidos reclamos

e Realizacion y envio | verificacion y control | e Elaboracion de de  control | los productos. p Atencion de los | o Evaluacion
de ordenes de | de los productos. los artefactos. de calidad. | o Segmentacion | clientes por parte de

'?HJ"

Productos

compra, Control de inventarios | e Acabados  y [ * Reparticion del mercado.  p Registro de los técnicos.
e Administracion  del » Ajuste de stock. procesos de de ventas
almacen, Devolucion calidad. mercaderia.
productos dcfcctuosm
i = J ;
> w e \\\mn.im.'.'mm

Figura 17. Analisis de cadena de valor.
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3.3.8 Andlisis de riesgo

TIFD RIESGO PROBABILIDAD ) IMPACTO MITIGACION RESPOMNSABLE
Truncamientodel Recibir gl compromiso escrito por parte de empresa
] . ) leremy Encalada
proyecto por diversos Baja Alto para el desarrollo todas las fases del proyecto sin .
) . i Antony Sanchez
motivos. ningun inconveniente.
PROYECTO
Tiempo mal Realizar un seguimiento de cada fase del proyectoy
X X } ) = .. ) Jeremy Encalada
proyectado para el Media Media |a=i poderidentificar algun inconveniente con .
.. L. .. Antony Zanchez
término del proyecto. anticipacion.
Ez importante contar con el apoyo de |la empresa por
. . lo que se debe mantener comunicacion con las
Mo evidenciar el apoyo . leremy Encalada
Baja Alto personas encargadas del proyecto y tener en claro .
en el proyecto. . Antony Sanchez
los momentos que se requeriran el apoyo de la
empresa ya que todo estd planificado.
Loz cambios en la organizacign pueden presentarse
Posibles cambios de la ) ) en cualquier momento por lo que los acuerdos leremy Encalada
ORGANIZACIONAL i . Baja Bajo i . .
organizacion. llegados con los coordinadores del proyecto seran Antony Sanchez
comunicados a los nuevos miembros.
La comunicacion con la empresa respecto al proyecto|
Inconvenientes con la en curso debe mantenerse constante por lo que ante
} . X X . ) . . leremy Encalada
realizacion de alguna Media Media Jcualquier inconveniente se informara con .
s . } : i Antony Sanchez
fasze del proyecto. anticipacion para realizar las coordinaciones
correspondientes.
Se cuenta con otra PC tanto fisico como virtual
Problemas con el ) X i : - ) leremy Encalada
i Baja Media |disponibles y que cumplen con las especificaciones .
servidor. - Antony Zanchez
LECnicas.
En el caso de infeccicn se tiene de forma diaria el
. ) X backup de |la base de datos, asi como la copia de leremy Encalada
TECHOLOGICO Wirus. Baja Mediz i .
todos los documentos necesarios para el proyecto, Antony Zanchez
asimisme =& cuenta con antivirus actualizado.
Problemas con el . . Para el problema de espacioinsuficiente enla PCse |JeremyEncalada
Baja Media

espaciodel equipo.

cuenta con discos de almacenamiento externos.

Antony Sanchez

Figura 18. Matriz de riesgo.
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3.3.9 Cronograma de actividades de la implementacion Bl

2 Analisis de latarea 8dias lun 7/09/15 mié 16/09/15 [ Jeremy Encalada
3 Extraccion de los 5dias jue mié 23/09/15 1 Jeremy Encalada
datos 17/09/15
4 Disefio del Data 10 dias jue mié 7/10/15 | 1 Jeremy Encalada
Mart 24/09/15
E 5 | Transformacionde 12dias jue 8/10/15 vie 23/10/15 I | Jeremy Encalada
< Datos :
E 6 Limpieza de Datos 2 dias lun 26/10/15 mar 27/10/15 Il Antony Sanchez
E 7 Poblamiento de 10 dias mié mar 10/11/15 I | Antony Sa:n:hez
é Data Mart 28/10/15
g 8 Disefio de los Cubos 5 dias mié 11/11/1' mar 17/11/15 (L] Antong:) Sanchez
89 Generaciénde los 5 dias mié mar 24/11/15 =71 Antony Sanchez
Cubos 18/11/15 :
10 Testing 4 dias mié 25/11/1' lun 30/11/15 11 EJeremy Encalada
1 Pruebas de 4 dias mar 1/12/15 vie 4/12/15 1 ﬁ Jeremy Encalada
Rendimiento :

Figura 19. Cronograma de actividades del desarrollo de BI.

3.4. Fase Il: Definiciéon de los requerimientos del negocio

3.4.1. Proceso propuesto

Partiendo del proceso actual (ver figura 2), se elabora la siguiente propuesta para

gue el gerente obtenga los reportes que necesita en la toma de decisiones. Para esto

debera acceder al sistema y seleccionar el reporte que requiera la veces que sea

necesario y en cualquier momento. Por consiguiente, se plantea el siguiente flujograma:
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. Formular
. . Seleccionar
Iniciar sesion en el reporte del estrategias de Tomar
sistema menti captacién de decision

p clientes
2 | q
g |E
2 | &

2
Z
= |3 30sey Analizar Salir del
&) - reporte sistema
2 |z
g iy
E =
E w
> 9
w
o
8
&
g
-
w
z
w
v
% l
o |[¥ ;Los datos Most
] 2z ingresatlos Mostrar mend ostrar
b @ " de reportes LT G 3 seg

L son vélidlos? ETEN :
8 13 requerido
w -
o |k
g |2
e |

% Mostrar

2 mensaje Error ‘ﬂ

de inicio de N/
sesion 5 seq

Figura 20. Proceso de toma de decisiones en el area de ventas de Indurama (TO-BE).
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Tabla 17

Cuadro comparativo entre situacion actual (AS-IS) y situacién propuesta (TO-BE)

Situacion Actual (AS - IS)

Situaciéon Propuesta (TO - BE)

Demasiado tiempo empleado en el proceso
de carga de datos.

Reducir el tiempo empleado en el proceso
de carga de datos.

Demasiado tiempo empleado en la
generacion de los reportes.

Reducir el tiempo empleado en la
generacion de los reportes de inscritos.

Demasiado tiempo que utiliza el gerente
para el analisis de la informacion.

Reducir el tiempo que utiliza el usuario para
el andlisis de la informacién.

Poca disponibilidad de informacién que
requiere el gerente.

Incrementar la disponibilidad de informacién
gue requiere el gerente.

Insatisfaccion del gerente frente a los
reportes generados.

Incrementar la satisfaccion del
frente a los reportes generados.

gerente

Nota: Se puede observar la condicién actual del proceso de toma de decisiones frente a la situacion que se plantea,

haciendo un comparativo de cada uno de los indicadores.

3.4.2 Entrevistas

Seleccion de entrevistados

El entrevistado seleccionado es el Ing. Alan Kahn Ontaneda gerente de ventas de

Indurama quien tiene a su cargo la toma de decisiones.

También se determind los grupos sobre los cuales se desean basar su perspectiva de

analisis:

Cliente: entidad que brinda informacion de quién realiza una compra.

Vendedor: proporcionara informacion acerca de la persona que realizo una venta.

Articulo: proporcionara informacion acerca del producto que se vende.

Sucursal: indica el lugar donde se efectud la venta.

Tiempo: nos indicara la fecha en que se vendié un producto. Se requiere mostrar la

informacién por dia, mes, trimestre y afos.

Determinar los reportes usados frecuentemente

Los reportes que se usan con frecuencia son los siguientes:

Reporte de cantidades vendidas segun vendedor.

Reporte de cantidad de clientes, cantidades vendidas y utilidad segun sucursal y afio.

Reporte de cantidades vendidas y sus utilidades netas segun producto.

Reporte de cantidades vendidas por sucursal

Reporte de clientes por cantidades vendidas.

Reporte de cantidad de marca mas vendida al afio.



3.4.3 Requerimientos

Requerimiento 1 Reporte cantidad vendidas por vendedor segun afio
Requerimiento 2 Reporte cantidad vendidas por vendedor segun trimestre
Requerimiento 3 Reporte cantidad vendidas por vendedor segin mes
Requerimiento 4 Reporte cantidad de ventas por sucursal

Requerimiento 5 Reporte cantidad de ventas por cliente

Requerimiento 6 Reporte cantidad de marcas por sucursal
Requerimiento 7 Reporte cantidad de ventas por afio

Requerimiento 8 Reporte cantidad de ventas por trimestre
Requerimiento 9 Reporte cantidad de ventas por mes

Requerimiento 10 Reporte cantidad de ventas por vendedor segun articulo
Requerimiento 11 Reporte cantidad de ventas por cliente segun linea

Requerimiento 12 Reporte cantidad de articulo por sucursal

3.4.4 Resumen de los requerimientos obtenidos en la entrevista

Definicién de medidas

Se concluye que las medidas que se necesitan y de acuerdo a la vision de empresa, estas

ayudaran de forma correcta toma de decisiones:
» Cantidad

» Total costo ultimo

* Margen

* Margen CTV

» Total dscto

* Venta neta factura
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Entidades del negocio y sus caracteristicas

Tabla 18
Entidades del negocio
Entidades Descripcién
Cliente Entidad quien adquiere un producto.
Articulo Entidad que guarda informacion del producto que comercializa la
empresa.
Tiempo Entidad que guarda informacién de la fecha que se realizé la venta.
Venta Entidad que guarda detalles de la venta realizada.
Vendedor Entidad que guarda informacion de la persona que realiz6 la venta.
Sucursal Entidad que guarda informacion del lugar donde se realizé la venta.

Nota. En el cuadro anterior se explica cada una de las entidades identificadas para el analisis.
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3.4.5 Diseio fisico de la base datos transaccionales

La base de datos que utiliza la empresa Indurama esté constituida en SQL server 2016, la antigliedad que tiene el

funcionamiento de la base de datos es de 4 afios 2012 al 2015. A continuacion, se muestra el modelo l6gico del BD

transaccional usando la herramienta Erwin 7.3.

VENDEDOR

CODIGO_VENDEDOR: VARCHAR(20)

NOMBRE_VENDEDOR: varchar(30)

L RO

-

»

VENTA

NUM_COMPROBANTE: int

SUCURSAL
CODIGO_SUCURSAL: int
— &

NOM_SUCURSAL: Varchar(40)

CLIENTE
CODIGO_CLIENTE: int

NOMBRE_CLIENTE: varchar(70)

FECHA_MOV!: datetime

FORMA_VENTA: char(7)

TIPO_VENTA: varchar(40)
CODIGO_SUCURSAL: int (FK)
CODIGO_CLIENTE: int (FK)
CODIGO_VENDEDOR: VARCHAR(20) (FK)

DETALLE_VENTA

CODIGO_ARTICULO: int (FK)
NUM_COMPROBANTE: int (FK)
CODIGO_LINEA: int (FK)
CODIGO_MARCA: int
CODIGO_SUCURSAL: int

CANTIDAD: int
TOTAL_COSTO_ULTIMO: decimal(10,2)
MARGEN: decimal(10,2)
MARGEN_CTV: decimal(10.2)
PRECIO_VTA: decimal(10,2)
TOTAL_DSCTO: decimal(10,2)
VENTA_NETA: decimal(10,2)
VENTAS_F: decimal(10,2)

VENTA_NETA_FACTURA: decimal(10,2)

ARTICULO

CODIGO_ARTICULO: int
CODIGO_LINEA: int (FK)

MARCA

CODIGO_MARCA: int

NOM_MARCA: varcha

1(10)

__ RO

NOM_ARTICULO: varchar(70)

CODIGO_MARCA: int (FK)

NOM_LINEA: varchar(50)

LINEA_PADRE

COD_LINEA_PADRE: int

LINEA_PADRE: varchar(50)

| RS °
LINEA |
¥ |

CODIGO_LINEA: int % _____ R7

COD_LINEA_PADRE: int (FK)

Figura 21. Modelo fisico de la base de datos transaccional.
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3.4.6 Hoja de Gestion

Tabla 19
Hoja de gestién

Hoja de gestion

Proceso Reduccion del tiempo de los indiciadores de gestion de ventas
o - Mostrar reportes resumidos
Objetivos ] o
- Analizar datos para la toma de decisiones
Indicadores Medidas Estados
>90%
Nivel de
o ventas X afio
cumplimiento de ( ) 100 [70%,90%]
ventas proyectadas
ventas
<70%
>90%
Nivel de

_ monto vendido x sucursal
cumplimiento por ( )xlOO [70%,90%]
monto proyectado sucursal
sucursal
<70%
>90%
Nivel de

cumplimiento por

linea

(

monto vendido x linea

monto proyectado linea

)XlOO

[70%,90%]

<70%




3.4.7 Hoja de Anélisis

Tabla 20
Hoja de analisis

Hoja de analisis

Proceso Reduccion del tiempo de los indiciadores de gestion de ventas
Medidas Porcentaje de nivel de cumplimiento de ventas
Porcentaje de nivel de cumplimiento por sucursal
Porcentaje de nivel de cumplimiento por linea
Dimension Maneras de analizar la dimensién
Tiempo Dia Semana Mes Afio
Articulo Nombre articulo Nombre marca Nombre linea
Cliente Nombre cliente
Sucursal Nombre sucursal
Vendedor Nombre vendedor
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3.5 Fase lll: Modelado dimensional

3.5.1 Definicién de las dimensiones

Aqui se muestra las dimensiones con sus atributos para el disefio del modelamiento

dimensional del datamart.

ARTICULO = SUCURSAL TIEMPO
\\ / /
— Cddigo //
\\‘\ AﬁO
—+Cadigo /7_
i\—\Nombre /7—Trimestre
—+Nombre —~— Mes
\\\\ /
N i
P Y, Dia
P H VENTAS
e AN
yd Cantidad AN
y Total costo ultimo \% Nombre
74/ Nombre Margen \
S Margen CTV N
Ve ' Total dscto — Codigo
yd Venta neta factura AN
e Cddigo \\
CLIENTE @ N VENDEDOR

Figura 22. Construccion del modelo estrella.

A continuacion, se describe cada una de las dimensiones y la funcién que va a realizar:

Tabla 21
Dimensiones de la tabla hecho
DIMENSIONES DESCRIPCION
DimArticulo Se registra el nombre del articulo, linea y marca existentes.
DimCliente Se registra la informacioén del articulo comprado.

DimVendedor

Se registra la informacion de los vendedores.

DimTiempo

Contiene las fechas de las ventas en todo el afio.

DimSucursal

Se registra las sucursales de donde proviene las tiendas.
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3.5.2 Cuadro de dimensiones y jerarquias

Tabla 22
Cuadro de dimensiones vs. Niveles
NIVELES
Dimensiones Nivel 1 Nivel 2 Nivel 3 Nivel 4 Nivel 5
Articulo Nombre Nombre Nombre Linea
Articulo Marca
Tiempo Dia Mes Trimestre Afo Fecha
Vendedor Nombre
Vendedor
Cliente Nombre
Cliente
Sucursal Nombre
Sucursal
3.5.3 Cuadro de medidas y dimensiones
Tabla 23
Cuadro de medidas vs. Dimensiones
CUADRO DE DIMENSIONES vs MEDIDAS
Dimensiones / Articulo Tiempo Cliente Vendedor Sucursal
Medidas
Cantidades X X X X X
Total_Costo_Ultimo X X X X X
Margen X X X X X
Margen_Ctv X X X X X
Precio_Vta X X X X X
Total_Dscto X X X X X
Venta_Neta_Factura X X X X X
3.5.4 Definir la tabla de hechos
Tabla 24
Tabla de hechos
TABLA DE MEDIDAS TIPO
HECHO
Cantidades Simple
Total_Costo_Ultimo Calculada
Margen Calculada
Margen_Ctv Calculada
Precio_Vta Calculada
Total_Dscto Calculada
H VENTAS Venta_Neta Calculada
- Venta_F Calculada
Venta_Neta_Factura Calculada
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3.5.5 Definir la granularidad de la tabla de hechos

Tabla 25
Granularidad de la tabla hechos
Tabla de Campos Llave Tipo de
Hecho datos
DimCliente Key Cliente (FK) Int
DimVendedor Key Vendedor (FK) Int
DimTiempo Key Tiempo (FK) Int
DimAtrticulo Key_Articulo (FK) Int
DimSucursal Key_ Sucursal (FK) Int
Num_Comprobante Int
(FK)
REVISNZAS Cantidades decimal
(10,2)
Total_Costo_Ultimo decimal
(10,2)
Margen decimal
(10,2)
Margen_Ctv decimal
(10,2)
Precio_Vta decimal
(10,2)
Total_Dscto decimal
(10,2)
Venta_Neta decimal
(10,2)
Venta_F decimal
(10,2)
Venta_Neta_Factura decimal
(10,2)

3.5.6 Sentencias SQL para crear el modelo dimensional

CREATE TABLE DIMARTICULO
(KEY_ARTICULO int IDENTITY (1,1),
CODIGO_ARTICULO INT NOT NULL,
NOMBRE_LINEA varchar (50) NOT NULL,
NOMBRE_MARCA varchar (10) NOT NULL,
NOMBRE_ARTICULO varchar (70) NOT NULL,
CODIGO_LINEA char (18) NULL,
CODIGO_MARCA INT NULL) go
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ALTER TABLE DIMARTICULO
ADD  CONSTRAINT  XPKDIMPRODUCTO PRIMARY KEY CLUSTERED
(KEY_ARTICULO ASC) go

CREATE TABLE DIMCLIENTE

(KEY_CLIENTE int IDENTITY (1, 1),
CODIGO_CLIENTE INT NOT NULL,
NOMBRE_CLIENTE VARCHAR (70) NOT NULL) go

ALTER TABLE DIMCLIENTE
ADD CONSTRAINT XPKDIMCLIENTE PRIMARY KEY CLUSTERED (KEY_CLIENTE
ASC) go

CREATE TABLE DIMSUCURSAL
(KEY_SUCURSAL int IDENTITY (1, 1),
CODIGO_SUCURSAL INT NOT NULL,
NOMBRE_SUCURSAL VARCHAR (50) NULL) go

ALTER TABLE DIMSUCURSAL
ADD  CONSTRAINT  XPKDIMSUCURSAL PRIMARY KEY CLUSTERED
(KEY_SUCURSAL ASC) go

CREATE TABLE DIMTIEMPO
(KEY_TIEMPO int IDENTITY (1, 1),
FECHA datetime NOT NULL,

ANO CHAR (4) NOT NULL,

TRIMESTRE NVARCHAR (20) NOT NULL,
MES NCHAR (30) NOT NULL,

DIA NCHAR (30) NOT NULL) go

ALTER TABLE DIMTIEMPO
ADD CONSTRAINT XPKDIMTIEMPO PRIMARY KEY CLUSTERED (KEY_TIEMPO ASC)

go

CREATE TABLE DIMVENDEDOR

(KEY_VENDEDOR int IDENTITY (1,1),
CODIGO_VENDEDOR VARCHAR (20) NOT NULL,
NOMBRE_VENDEDOR VARCHAR (30) NOT NULL) go

ALTER TABLE DIMVENDEDOR
ADD CONSTRAINT  XPKDIMVENDEDOR PRIMARY KEY CLUSTERED
(KEY_VENDEDOR ASC) go

CREATE TABLE H_VENTAS
(KEY_CLIENTE int NOT NULL,
KEY_VENDEDOR int NOT NULL,
KEY_SUCURSAL int NOT NULL,
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KEY_ARTICULO int NOT NULL,

KEY_TIEMPO int NOT NULL,
NUM_COMPROBANTE int NOT NULL,
CANTIDAD int NULL,

TOTAL_COSTO_ULTIMO decimal (10,2) NULL,
MARGEN decimal (10,2) NULL,

MARGEN_CTYV decimal (10,2) NULL,
PRECIO_VTA decimal (10,2) NULL,
TOTAL_DSCTO decimal (10,2) NULL,

VENTA_ NETA decimal (10,2) NULL,

VENTAS_F decimal (10,2) NULL,
VENTA_NETA_FACTURA decimal (10,2) NULL) go

ALTER TABLE H_VENTAS

ADD CONSTRAINT XPKH_VENTAS PRIMARY KEY CLUSTERED (KEY_CLIENTE ASC,
KEY_VENDEDOR ASC, KEY_SUCURSAL ASC, KEY_ARTICULO ASC, KEY_TIEMPO
ASC, NUM_COMPROBANTE ASC) go

ALTER TABLE H_VENTAS
ADD CONSTRAINT R_2 FOREIGN KEY (KEY_CLIENTE) REFERENCES DIMCLIENTE
(KEY_CLIENTE) go

ALTER TABLE H_VENTAS
ADD CONSTRAINT R 3 FOREIGN KEY (KEY VENDEDOR) REFERENCES
DIMVENDEDOR (KEY_VENDEDOR) go

ALTER TABLE H_VENTAS
ADD CONSTRAINT R 4 FOREIGN KEY (KEY SUCURSAL) REFERENCES
DIMSUCURSAL (KEY_SUCURSAL) go

ALTER TABLE H_VENTAS
ADD CONSTRAINT R 5 FOREIGN KEY (KEY_ARTICULO) REFERENCES
DIMARTICULO (KEY_ARTICULO) go

ALTER TABLE H_VENTAS
ADD CONSTRAINT R_7 FOREIGN KEY (KEY_TIEMPO) REFERENCES DIMTIEMPO
(KEY_TIEMPO) go

ALTER TABLE H_VENTAS
ADD CONSTRAINT R_4 FOREIGN KEY (KEY_SUCURSAL) REFERENCES
DIMSUCURSAL (KEY_SUCURSAL) go

ALTER TABLE H_VENTAS
ADD CONSTRAINT R_5 FOREIGN KEY (KEY_ARTICULO) REFERENCES
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DIMARTICULO (KEY_ARTICULO) go

ALTER TABLE H_VENTAS

ADD CONSTRAINT R_7 FOREIGN KEY (KEY_TIEMPO) REFERENCES DIMTIEMPO
(KEY_TIEMPO) go

3.5.7 Modelo estrella del datamart

Como se observa en la figura 24, se realizdé el modelo estrella obteniendo cinco

dimensiones y la tabla hechos, las cuales son necesarias para construir el modelo

multidimensional del Business Intelligence.

DIMVENDEDOR

¥

KEY_VENDEDOR
CODIGO_VENDEDOR
NOMBRE_VENDEDOR

DIMTIEMPO
2 KEY TIEMPO H VENTAS DIMCLIENTE
= = ® KEY_CLIENTE
FECHA 9 KEY_CLIENTE
. CODIGO_CLIENTE
ARIO ¥ KEY_VENDEDOR
NOMBRE_CLIENTE
TRIMESTRE ———od| 7 KEY_SUCURSAL
MES § KEY_ARTICULO
DIA § KEY_TIEMPO
§ NUM_COMPROBANTE
CANTIDAD DIMARTICULO
TOTAL_COSTO_ULTIMO
DIMSUCURSAL ARGE ¥ KEYARTICULO
@ KEY_SUCURSAL CODIGO_ARTICULO
CODIGO_SUCURSAL el MARGEN_CTV g  CODIGO_LINEA
NOMBRE_SUCURSAL PRECIO_VTA CODIGO_MARCA
TOTAL DSCTO NOMBRE_LINEA
VENTA_NETA NOMBRE_MARCA
VENTAS_F NOMBRE_ARTICULO
VENTA_NETA FACTURA

Figura 23. Modelo estrella del datamart.
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3.5.8 Disefio de la arquitectura

Informacion

Excel

Fuente de

[
w
_—

—

Extraccion,
Transformacion y
Carga

Integracion de
Datos

Data Mart

Repositorio de
Datos

Gréficos . '

DashBoard

Herramientas de
Andlisis

Figura 24. Arquitectura técnica.

La arquitectura técnica de la solucion consta de 4 partes:

a. Back = Room

Fuente de informacion: Base de datos del sistema de ventas.

Integracion de Datos: Proceso de extraccion, transformacion y carga de los datos del

BD del sistema de ventas hacia el repositorio de datos.

Repositorio de Datos: datamart propuesto para el area de ventas, el cual almacenara

los datos extraidos del sistema de ventas.

Herramientas de Andlisis: Cubo dimensional, graficos, dashboards y reportes.

El servidor de base de datos del sistema de ventas es un servidor fisico DELL PowerEdge

R440, con Sistema operativo Windows Server 2016.

- ——————— —

-

T ——

4

[z

Excel

Fuente de
A, Informacion

- -

Extraccion,
Transformacion y
Carga

Integracion de
Datos

Data Mart

Repositorio de

Datos

N
\
| Gréficos . l
|

goashaoard

Reportes

|
|
|
' Herramientas de

/ Analisis
-

Figura 25. Visualizacion del Back — Room.
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b. Front = Room

La estacion de trabajo desde la cual el Gerente de Ventas podr4 acceder a las

herramientas de andlisis (cubo dimensional, graficos, dashboards y reportes) es una

laptop Dell Latitu de 7490, Core i7 con sistema operativo Windows 10 x64.

I_ ______ ~

\

-
-
-
XS

| o
Excel I

Extraccion, I @
Transformacion y Data Mart | Reportes
I
|

Gréficos a '
“ DashBoard

m

Carga
Fuente de Integracion de Repositorio de : PP
Informacion Datos Datos Herramientas de Andlisis

Figura 26. Visualizacién de Front — Room.

3.6 Seleccion de productos e implementacion

Para la extraccion y filtracion de los datos de la base de datos transaccional a la base

de datos analitica, asi como la administracion y gestion de datos utilizaremos la

herramienta Microsoft SQL Server 2016 por las siguientes razones:

Garantiza copias de seguridad en el momento del proceso del ETL.
Alta disponibilidad con los datos, es decir, de facil acceso al repositorio.
Cuenta con la integracién de datos, es decir, agrupamiento y basqueda difusa.
Aprueba realizar transformaciones de datos mediante una herramienta llamada SQL
Server Integration Services, obteniendo para ello los datos de diferentes bases de datos
de forma sencilla y oportuna.
Por ser un producto manejable, interactivo y dinamico, con un rendimiento mas rapido
y con caracteristicas acrecentadas de seguridad, garantizando un buen ambiente de
trabajo.
Permite disefiar, administrar y personalizar cubos multidimensionales mediante una
herramienta llamada SQL Server Analysis Services.
Contiene la herramienta Reporting Services, una solucion muy sencilla de usar,
disefiado para permitir a los usuarios ver que datos son mas importantes y relevantes
para sus negocios.
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Las herramientas a utilizar para implementar Bl en la empresa son:

Tabla 26

Herramientas para implementar Bl

Base de Datos:

Microsoft SQL Server 2016

Poblamiento de datos:

SQL Server Integration Services

Cubos OLAP: SQL Server Analysis Services
Reportes: SQL Server Reporting Services
Programas: Microsoft Excel 2016 y/o Visual Studio

2017

3.7 Fase IV: Disefio e implementacion de ETL

A. Creacion del proyecto ETL

Cargar datos a tablas dimensionales

Business Intelligence Development Studio (BIDS) contiene varias herramientas y en

esta ocasion se utilizara el flujo de paquetes de datos ETL (extraccion, transformacion y

carga de datos). Para iniciar elaborar el ETL primero ingresamos a Visual Studio 2017

(SSDT - SQL Server Data Tools)

R

b
"‘ Recomendaciones

S
. Sistema de Windows
BB sticky Notes
v
® Visor 3D
B visual studio 2017
Visual Studio 2017 (SSDT)
Visual Studio Installer
w

l Windows PowerShell

B winrar

wg word

X

'z‘ Xbox

Crear

miércoles

2

(‘)

Paint 3D

-

Este equipo

Todo el correo en un solo lugar

© h O

Y mucho més...

g @

OneNote

Figura 27. Inicio Visual Studio 2017 SSDT.

Entretener

Explorar

Microsoft Store

Despejado

.9-_ 12° 20

Madrid

e

Microsoft Edge

é 0%
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A continuacion, aparecera el entorno de desarrollo Visual Studio 2017. Para generar un
nuevo proyecto de SSIS elegimos la opcion Archivo/ Nuevo/ Proyecto.

Depurar  Equipo  Hemamientas Prueba  Analizar  Ventana  Ayuda

Ctrl+Mayis.+N
Abrir iy Archivo.. Ctrl+N

Pagina de inicio yecto a partir de codigo edstente..,

Guardar tedo

Control de cadigo fuente

Configuracion de la cuenta...
luciones recientes

Alt+F4

Figura 28. Nuevo proyecto SSIS.

Luego seleccionamos Business Intelligence y clic en Integration Services Project, para

finalizar ingresamos el nombre del proyecto “Poblamiento INDURAMA”.

MNuevo proyecto ? *

b Recientes Ordenar por: Predeterminado

4 |nstalado - cllicence
rrérj ecto multidimensional y de mineria de... Bus Intelligence RElERE
\ r building high

W’n: '. Integration Services Project Business Intelligence n and

’ﬂ ente de proyectos de s de infor... Business Intelligence
Jus Intelligence
I Proyecto tabular de Analysi rices Business Intelligence

b Enlinea

iNo encuentra lo que busca?

MNombre:
Ubica ) e\repos ar...

ear directorio para la so

I:l Agregar a control de ¢ ente

Aceptar Cancelar

Figura 29. Creando un nuevo Proyecto de Servicio de Integracion.
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A continuacion, se muestra el entorno de trabajo para realizar el ETL.
.'.:‘ nicio rapido (Ctrl+Q

SSIS  Herramientas Prueba  Analizar Ventana Ayuda

= P Iniciar ~ M _

v Explorador de soluciones st s

Ejecutar SQL
ea Flujo de datos

" (1 proyecto)
es Project2 (SQL Server 2017)

ea de expresion

rocesamient...
ea Ejecutar paquete
ea Ejecutar proceso

ea Enviar correo

de archiv...

ma de archiv...

Muestras
4 Contenedores
) Pt e This sample serves as an introduction to the SQL Server
— - Integration Services development environment.
(*) Informacién....
This sample intreduces the fundamental concepts of the
de herramien isefia Administra les control flow.
SSIS para usa

aqui con & botdn derecho para agregar un nuevo administrador de conexiones al paquet|  Thjs sample introduces the fundamental concepts of the -

Propiedades

Figura 30: Entorno de trabajo del ETL.

B. Administradores de conexiones

Para continuar con el proyecto primero tenemos que conectarnos a la base de datos
“‘BD_INDURAMAV2” con el propédsito de extraer los datos y se tomara como el origen.
Luego “BD_INDURAMADW?” que sera el repositorio de la data extraida y es el destino.
Primero nos ubicamos en Administradores de conexiones/ Nuevo administrador de

conexiones.

lucién "Poblamiento_INDURAMA® (1 proyecto)
I Poblamiento_INDURAMA (SQL Server 2017)
iw# Project.params
b g Adminictradarar ds cansvinnar

L Muevo administrador de conexiones

Ordenar por nombre

wml Varios

Figura 31. Conexion con la base de datos del SQL Server 2016.
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Elegir la opcion OLEDB y clic en agregar.

¥ Agregar administrador de conexiones 5515 O X

Seleccione el tipo de administrador de conexiones que desea agregar al paquete.

Tipo de administrador de conexidn:

Tipo Descripcion Nembr.,
HTTP Administrador de conexiones para conexiones HTTP C\Pro..,
MSMQ Administrader de conexiones de la tarea Cola de mens..  Micros..
MSOLAP100 Administrador de conexiones para conexiones de Analy... C:\Pro...
MULTIFILE Administrador de conexiones para varios archivos C\Pro...
MULTIFLATFILE ~ Administrador de conexiones para varios archivos planos  C\Pro...
ODATA Administrador de conexiones para servicios OData Micros...
0DBC Administrador de conexiones para conexiones ODBC C\Pro...
Administrador de conexiones para conexiones OLE DB
ORACLE Connection manager for Oracle connections CA\Pro...
PowerQuery Connection Manager for Power Query Source Micros...
SMOServer Administrador de conexiones para las tareas de transfer..  Micros..
SMTP Administrador de conexiones de |a tarea Enviar correo Micros...
SQLMOBILE Administrador de conexiones para conexiones de SOL 5. C\Pro..
WM Administrador de conexiones para las tareas WMI Micros...
v
< >

Figura 32. Tipo de administrador de conexion.

Primero elegimos la base de datos transaccional denominada origen.

¥ Configurar el administrador de conexiones OLE DB O X

Para crear un administrador de conexiones basado en |a informacién de conexién definida anteriormente,
seleccione una conexién de datos y, a continuacién, haga clic en Aceptar, Para crear un administrador de
cenexicnes nueve, haga clic en Nueve.

Conexiones de datos: Propiedades de conexion de datos:

DESKTOP-6HNVAGP\INDURAMA.BD_INDURAMADW
DESKTOP-6HNVAGP\INDURAMA.BD_INDURAMAY2

Propiedad Valor

Data Source  DESKTOP-GHNVAGP\L..
Initial Cataleg  BD_INDURAMAVZ
Integrated Se... SSPI

Provider SOLNCLITA

Nugva... Eliminar

Figura 33. Conexion con la BD_INDUAMAV?2.



De la misma manera hacemos con la base de datos datawarehouse denominada destino.

¥ Configurar el administrador de conexiones OLE DB O X

Para crear un administrador de conexiones basado en la informacidn de conexion definida anteriormente,
seleccione una conexion de datos y, a continuacion, haga clic en Aceptar. Para crear un administrador de
conexiones nueve, haga clic en Nuevo,

Conexiones de datos: Propiedades de conexion de datos:
DESKTOP-6HNVAGP\INDURAMA.BD_INDURAMADW Propicdad Valor
DESKTOP-6HNVAGP\INDURAMA.BD_IMDURAMAYZ

Data Source  DESKTOP-GHNVAGP\L...

Initial Catalog  BD_INDURAMADW

Integrated Se... S55PI

Provider SOLNCLIT

Nugva... Eliminar

Figura 34. Conexion BD_INDURAMADW.

Luego de seguir los pasos previos tenemos las siguientes conexiones como muestra la

siguiente figura:

selucién "Poblamiento_INDURAMA" (1 proyecto)
Poblamiento_INDURAMA (SQL Server 2017)
w# Project.params
4 gl Administradores de conexiones
¥ DESKTOP-6HMVAGP_INDURAMA.BD_INDURA W.conmgr
¥ DESKTOP-6HMNVAGP_INDURAMA.BD_INDURAMAVZ. conmgr

4 | Paguetes SSIS
[ Package.dtsx
4 m| Elernentos del paquete
=] Flujo de control
wml Varios

Figura 35. Conexion de la base de datos origen — destino.
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C. Poblando dimensiones
Limpieza del datamart
Asegurese de estar ubicado en el “Flujo de Control” y desde el cuadro de herramientas de

SSIS arrastre la “Tarea ejecutar SQL” y le colocamos el nombre de Limpieza.

Cuadro de herramientas ¢ * I X Package.dtsx [Disefic]* +# X

4 Favortos &0 Flujo de control | g% Flujo de datos

Erl] Tarea Ejecutar SCOL
sa Tarea Flujo de datos

Figura 36. Insertando la tarea para la limpieza.

A continuacion, le damos doble clic izquierdo a la tarea Limpieza para conectar con la
base de datos BD_INDURAMADW Yy luego insertamos una consulta con la finalidad de

eliminar la tabla H_ventas y las dimensiones.

Configure las propiedades requeridas para ejecutar instrucciones SOL y procedimientos almacenados mediante la conexién seleccionada.
S|

General |§ Escribir consulta SOL ] X
Asignacidn de pardmetros Ninguno

Conjunto de resultados

Expresiones DELETE FROM DIMCLIENTE] Limpieza
[DBCC CHECKIDENT(DimCliente’ reseed .0) -
[SELETE FROM DIMVENDEDOR] jlarea Gecutar SOL
DBCC CHECKIDENT(DimVendedar'reseed.0)
DELETE FROM DIMARTICULO) OLE DB
[DBCC CHECKIDENT(DimArticulo’ reseed. D)} -
[DELETE FROM DIMSUCURSAL] DESKTOP-6HNVAGP_INDURAMA.BD_INDURAMADW
DBCC CHECKIDENT(DimSucursal’ reseed.0) Entrada directa
[DELETE FROM DIMTIEMPO| e cre
DBCC CHECKIDENT(Dim Tiempo' reseed, ]  DELETE H_VENTAS DELETE FROM DIMCLIENTEDBCC CHECKID)
| False
True
0
1252
| Permitido
G| [
['Especifica la consulta que debe ejecutar la tarea.
Examinar... Generar consulta... Analizar consulta

Aceptar Cancelar Ayuda

Figura 37. Creando la consulta para la limpieza.
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Luego arrastrar las tareas flujos de datos en el entorno de trabajo y unirlas con la tarea

ejecutar SQL (Limpieza) para realizar el poblamiento.

-
i"g PoblandoVendedor g”g PoblandoCliente g PoblandeTiempo ﬁ’ﬁ PoblandoArticulo

=Y
a i PoblandoTablaHechoVentas

Figura 38. Estructura general del ETL.

Poblando dimensién Vendedor
Dar doble clic en PoblandoVendedor, arrastrar desde el Cuadro de herramientas de SISS

el Origen y Destino OLEDB y unirlas como muestra en la figura 39.

Cuadro de hemamientas de S5I5 ¥ 1 X Package.dtsk [Disefio]® # X

4 Favorttos %o Fuiode control 5 Fiodedatos @ Parémetros ] Controladores
(¢ Asistente de destinos
[3 Asistents de origenes TareaFlujo de datos: | gl PoblandoVendedor

¥ Comunes

g2 oviendeotene € Desinode 0L DB

Figura 39. Origen — Destino de PoblandoVendedor.
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Actividad 1: Estableciendo el origen

Doble clic sobre Origen OLEDB, en la ventana seleccionamos la base de datos
“‘BD_INDURAMAV?2”y la tabla “VENDEDOR”. Luego verificamos las columnas de la tabla.

| Editor de origen de OLE DB

o X

Configure las propiedades que utiliza un flujo de datos para obtener datos de cualguier proveedor OLE DB,

PO ey Especifique un administrador de conexiones OLE DB, un origen de datos o una vista del origen de datos y seleccione &l

ol modo de acceso a los datos. Si utiliza el modo de acceso a comandos SCL, especifique el comando SOL escribiendo la
olumnas

consultz o mediante el generador de consulfas.
Salida de error

Administrador de conexiones OLE DB:

DESKTOP-GHNVAGP_INDURAMA.BD_INDURAMAY2 j MNueva..

Modo de acceso a datos:

Tabla o vista

Hombre de la tabla o la vista:

EH [dbo] [VENDEDOR]

Figura 40. Configuracién de Origen OLEDB.

|4 Editor de origen de OLE DB

Configure las propiedades que utiliza un flujo de dates para ebtener datos de cualquier proveedor OLE DB.

Administrador de conexic

Columnas

Salida de error

Nombre
| CODIGO_VENDEDOR
NOMBRE_VENDEDCR

Columna externa Columna de salida

| CODIGO_VENDEDOR
NOMERE_VENDEDOR

| CODIGO_VENDEDOR
NOMBRE_VENDEDQR

Figura 41. Columnas de la tabla vendedor.
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Actividad 2: Estableciendo el destino

Doble clic sobre Destino OLEDB, seleccionamos la base de datos “BD_INDURAMADW?”
y la tabla creada “DIMVENDEDOR”. Luego verificamos las columnas de la tabla.

. Editor de destino de OLE DB

0 X

Configure las propiedades para insertar datos en una base de datos relacional mediante un proveedor OLE DE.

Especifique un administrador de conexiones OLE DB, un origen de datos o una vista del origen de datos y seleccione el
Acignaci medo de acceso a los datos, Si utiliza el modo de accese a comandos S0L, especifique el comando S0L escribiendo la
signaciones consulta o mediante el generador de consultas, Para obtener acceso a datos de carga rapida, configure las opciones
Salida de error de actualizacion de tablas.
Administrador de conexiones OLE DB:
DESKTOP-GHNVAGP_INDURAMA,BD_INDURAMADW j Nueva..,
Modo de acceso a datos:
Carga rapida de tabla o vista v
Nembre de la tabla o la vista:
EE [dbo] [DIMVENDEDOR] v Nugva...
[ Mantener valores de jdentidad Bloqueo de tabla
[ Mantener valores NULL Comprobar restricciones
Figura 42. Configuracién de Destino OLEDB.
. Editor de destino de OLE DB O X

Configure las propiedades para insertar datos en una base de datos relacicnal mediante un proveedor OLE DB.

Administrador de conexig

Asignaciones|

Salida de error

 CODIGO_VENDEDOR | p—____ i
NOMBRE_VENDEDOR | »——_____ =+ CODIGO_VENDEDOR
-

—+4  NOMBRE_VENDEDOR

Columna de entrada Columna de destino

| <omitir © KEY_VENDEDOR
CODIGO_VENDEDOR CODIGO_VENDEDOR
NOMBRE_VENDEDOR NOMBRE_VENDEDOR

Figura 43. Columnas creadas de la tabla dimensién vendedor.
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Luego de realizar la configuracion en Origen — Destino de la tabla Vendedor verificamos
dandole clic en iniciar.

Package.dtsx [Disefio] # X

Eﬂ Fiujo de control |y, Flujo de datos i Parametros {] Controladores de eventos

Tarea Flujo de datos: i"'i PoblandoVendedar

g3 oroendeoteoe & Desino e 1 D8

Figura 44. Migracion de data de la tabla vendedor.

Para terminar, haremos una consulta (Select * from DimVendedor) en la base de datos
BD_INDURAMADW.

SIPRPEYTTETITT— |

Select * from DimVendedor
146% -
B Resuts Eﬁ Messages
KEY_VENDEDOR CODIGO_VENDEDOR NOMBRE_VENDEDOR
1 AP ALAN VELASQUEZ PORRAS
2 2 " EGNOT786 EDUARDO GOMEZ NURIEZ
13 EVMO1799 EUGENIO VELEZ MORENO
4 4 FZC03687 FELIX ZAPATA CASTILLO
5 5 HAMOT793 HENRY AGUILAR MONZON
6 6 IPBO3MS JUAN PAREDES BENAVIDES
77 IPY017%6 JENIFER PEREZ YARIEZ
5 8 MCPO1754 MARIA CESPEDES PAZ
5 9 PCFO4149 PABLO CASABLANCA FLORES
1010 RFFO1791 RAGUEL FELICIANO FEBRES
n o VMMI2483 VANESSA MORALES MURILLO

Figura 45. Consulta de la dimension vendedor.
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Poblando la dimension Cliente
Dar doble clic en PoblandoCliente, arrastrar el origen - destino OLEDB y unirlas como se

muestra en la figura 46.

Package.dtsx [Disefic]® # X

-

E,n Flujo de contrel | g Flujo de datos & Parametros Controladores de eventos

Tarea Flujo de datos: | gl PoblandoCliente

> OrgendeoiEDE € Destino de oLE DB

Figura 46. Poblando dimension Cliente.

Actividad 1: Estableciendo el origen
Doble clic sobre Origen OLEDB, en la ventana seleccionamos la base de datos

“‘BD_INDURAMAV?2” y la tabla “CLIENTE”. Luego verificamos las columnas de la tabla.

| & Editor de origen de OLE DB O e

Configure las propiedades que utiliza un fluje de datos para obtener datos de cualquier proveedor OLE DB,

PSR  Especifique un administrador de conexiones OLE DB, un origen de datos o una vista del origen de datos y seleccione el

Col modo de acceso a los datos. Si utiliza el modo de acceso a comandos 501, especifique el comanda 501 escribiendo la
alumnas consulta o mediante el generador de consultas.
Salida de error

Administrador de conexiones OLE DB:

DESKTOP-6HNVAGP_INDURAMA.BD_INDURAMAYVZ j Nueva...

Modo de acceso a datos:

Tabla o vista v

Mombre de la tablz o |a vista:

B [dbol [CLIENTE] “

< > Vista previa...

Cancelar Ayuda

Figura 47. Estableciendo el origen de la tabla cliente.
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|4 Editor de origen de OLE DB

Configure las propiedades que utiliza un flujo de datos para obtener datos de cualquier proveedor OLE DB.

Administrador de conexid

Columnas

Salida de error

Columnas extemnas dispanibles
Nombre
CODIGO_CLIENTE
NOMBRE_CLIENTE

Columna externa Celumna de salida
CODIGO_CLIENTE CODIGO_CLIENTE
NOMBRE_CLIENTE NOMBRE_CLIENTE

Cancelar

Ayuda

Figura 48. Estableciendo el origen de la tabla cliente.
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Actividad 2: Estableciendo el destino

Doble clic sobre Destino OLEDB, seleccionamos la base de datos “BD_INDURAMADW”
y la tabla creada “DIMCLIENTE”. Luego verificamos las columnas de la tabla.

.. Editor de destine de OLE DB [m] X

Configure las propiedades para insertar datos en una base de datos relacional mediante un proveedor OLE DB.

PV T Especifique un administrador de conexiones OLE DB, un origen de datos o una vista del origen de datos y seleccione el
m

e odo de acceso a los datos. Si utiliza el modo de acceso a comandos SOL, especifique el comando SOL escribiendo la
signaciones consulta o mediante el generador de consultas. Para obtener accese a datos de carga répida, configure las opciones
Salida de error de actualizacion de tablas.

Administrador de conexiones OLE DB:

DESKTOP-6HNVAGP_INDURAMA.BD_INDURAMADW - Nueva...
Modo de acceso a datos:
Carga répida de tabla o vista ~

Nombre de la tabla o la vista:

\ B [dbol.[DIMCLIENTE] ~ Nugva...

[] Mantener valores de identidad Bloqueo de tabla

[] Mantener valores NULL Comprobar restricciones

Tamafio magime de confirmacion de insercion: 2147483647

a = Ver datos existentes...

Cancelar Ayuda

Figura 49. Estableciendo el destino de la tabla cliente.

__w Editor de destine de OLE DB

Configure las propiedades para insertar datos en una base de datos relacional mediante un proveedor OLE DB.

Administrador de conexid

Asignaciones|

Salida de error

Nombre
i CODIGO_CLIENTE —_—
NOMBRE_CLIENTE P—_ ~————4  CODIGO_CLIENTE

—— | NOMBRE_CLIENTE

Columna de entrada Columna de destino

! <omitir KEY_CLIENTE
CODIGO_CLIENTE CODIGO_CLIENTE
NOMBRE_CLIENTE NOMBRE_CLIENTE

Cancelar Ayuda

Figura 50. Estableciendo el destino de la tabla cliente.
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Poblando la dimension Tiempo

Dar doble clic en PoblandoTiempo, arrastrar el origen - destino OLEDB y unirlas como

muestra en la

figura 51.

Package.dtsx [Disefic]* & X

E,n Flujo de control g% Flujo de datos @ Parametros $f] controladores de eventos

Tarea Flujo de datos: | g PoblandoTiempo

> oigen deOLE DB € Destino de 0LE DB

Figura 51. Poblando dimensién Tiempo.

Actividad 1: Estableciendo el origen

Doble clic sobre Origen OLEDB, en la ventana seleccionamos la base de datos

“‘BD_INDURAMAV2” y comando SQL. A diferencia del resto de dimensiones se necesita

realizar una consulta.

| & Editor de origen de OLE DB

Administrador de conexii
Columnas

Salida de error

Cenfigure las propiedades que utiliza un flujo de datos para cbtener datos de cualquier proveedor OLE DB,

Especifique un administrader de conexiones OLE DB, un erigen de datos o una vista del erigen de datos y seleccione el
modo de accese a los datos, Si utiliza el modo de acceso a comandos SOL, especifique el comando SOL escribiendo la
consulta o mediante el generador de consultas.

Administrador de conexiones OLE DB:

DESKTOP-BHMVAGP_INDURAMA.BD_INDURAMAVZ - Nueva...

Modo de acceso a datos:

Comando SOL ~

Texto de comando 5QL:

SELECT DISTINCT FECHA_MOVI, YEAR(FECHA_MOVI) ANO, DATEPART Parémetros...
(QOQ,FECHA_MOVI) TRIMESTRE, DATENAME(M,FECHA_MOVI) MES, DATEPART =
(D,FECHA_MOVI)

DIA FROM VENTA Generar consulta...

Examinar...

Analizar consulta

| Vista previa... |

Aceptar Cancelar Ayuda

Figura 52. Estableciendo el origen de la tabla Tiempo.
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L4 Editor de origen de OLE DB [m] e

Configure las propiedades que utiliza un flujo de datos para obtener datos de cualquier proveedor OLE DB.

Administrador de conexi

Columnas|

Salida de error

Nombre A

| FECHA_MOW!
ARO
TRIMESTRE
MES v
>
Celumna externa Columna de salida
FECHA_MOVI FECHA_MOVI
ARO AN
TRIMESTRE TRIMESTRE
MES MES
DIA DIA

Figura 53. Estableciendo el origen de la tabla Tiempo.
Actividad 2: Estableciendo el destino
Doble clic sobre Destino OLEDB, seleccionamos la base de datos “BD_INDURAMADW”

y la tabla creada “DIMTIEMPQ”. Luego verificamos las columnas de la tabla.

« Editor de destino de OLE DB [m] *

Configure las propiedades para insertar datos en una base de datos relacional mediante un proveedor OLE DB.

Especifique un administrador de conexienes OLE DB, un origen de dates o una vista del origen de datos y seleccione el
modo de acceso a los datos, Si utiliza el mode de acceso a comandaos 50U, especifique el comando 50QL escribiendo la
consulta o mediante el generador de consultas. Para obtener acceso a datos de carga rapids, configure las opciones
Salida de error de actualizacién de tablas.

Administrador de conexiq

Asignaciones

Administrador de conexiones OLE DB:

DESKTOP-6HNVAGP_INDURAMA.BD_INDURAMADW - Nueva...

Modo de acceso a datos:

Carga rdpida de tabla o vista ~

Nombre de la tabla o la vista:

|@ [dbol.[DIMTIEMPO] v Nugva...
[] Mantener valores de jdentidad Blogueo de tabla
[ Mantenervalores NULL Comprobar restricciones

Tamafio maximo de confirmacién de insercién: 2147433647

Q > Ver datos existentes...

Figura 54. Estableciendo el destino de la tabla Tiempo.
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_w Editor de destino de OLE DB m] X

Configure las propiedades para insertar datos en una base de datos relacional mediante un proveedor OLE DB,

Administrador de conexic

Asignaciones|

Salida de error

Nombre
| KEY_TIEMPO !
R —_— ] ;E%HA
TRIMESTRE ] e ESTE
MES ] VES
DIA —_ ]

DIA

Columna de entrada Columna de destine
<omitir> KEY_TIEMPO
FECHA_MOVI FECHA

ANO ARO

TRIMESTRE TRIMESTRE

MES MES

DiA DIA

Cancelar Ayuda

Figura 55. Estableciendo el destino de la tabla Tiempo.

Poblando dimensién Sucursal
Dar doble clic en PoblandoSucursal, arrastrar el origen - destino OLEDB y unirlas como
muestra en la figura 56.

Package.dtsx [Disefic]* & X

E,D Flujo de control | gl Flujo de datos i@ Parametros Controladores de eventos

Tarea Flujo de datos: | g% PoblandoSucursal

> origen de oLE DB € Destino de 0LE 0B

Figura 56. Poblando dimensién Sucursal

Actividad 1: Estableciendo el origen
Doble clic sobre Origen OLEDB, en la ventana seleccionamos la base de datos
“‘BD_INDURAMAV?2” y |a tabla “SUCURSAL”. Luego verificamos las columnas de la tabla.
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|4 Editor de origen de OLE DB

Configure las propiedades que utiliza un flujo de datos para obtener datos de cualquier proveedor OLE DB.

Columnas

consulta o mediante el generador de consultas,
Salida de error

Administrador de conexiones OLE DB:

Especifique un administrader de conexiones OLE DB, un origen de datos o una vista del origen de datos y seleccione el
mode de accese a los datos. Si utiliza el modo de acceso a comandos SOL, especifique el comande SOL escribiendo la

DESKTOP-6HNVAGP_IMDURAMA BD_INDURAMAY2 _I Nueva...
Modo de acceso a datos:
Tabla o vista ~
Nombre de la tabla o la vista:
B [dbo] [SUCURSAL] v
g 3 Vista previa...
Cancelar Ayuda
Figura 57. Estableciendo el origen de la tabla Sucursal.
|4 Editor de origen de OLE DB m]
Configure las propiedades que utiliza un flujo de datos para obtener dates de cualquier proveedor OLE DE.
Adrninistrador de conexit
Salida de error
Columnas externas disponibles
Mombre
CODIGO_SUCURSAL
NOM_SUCURSAL
Columna externa Columna de salida
CODIGO_SUCURSAL CODIGO_SUCURSAL
NOM_SUCURSAL NOM_SUCURSAL
< >
Cancelar Ayuda

Figura 58. Estableciendo el origen de la tabla Sucursal.
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Actividad 2: Estableciendo el destino

Doble clic sobre Destino OLEDB, seleccionamos la base de datos “BD_INDURAMADW”

y la tabla creada “DIMSUCURSAL”. Luego verificamos las columnas de la tabla.

- Editer de destine de OLE DB

[m] x

Configure las propiedades para insertar datos en una base de datos relacional mediante un proveedor OLE DE.

I e Especifique un administrador de conexiones OLE DB, un origen de datos o una vista del origen de datos y seleccione el
m

A odo de acceso a los datos. Si utiliza el modo de acceso a comandos SQL, especifique el comande SQL escribiendo l2
signaciones consulta o mediante el generador de consultas. Para obtener acceso a datos de carga rapida, configure las opciones
Salida de error de actualizacién de tablas.

Administrader de conexiones OLE DB:

DESKTOP-6HNVAGP_INDURAMA.BD_INDURAMADW -

Nueva...

Meodo de accese @ datos:

Carga rapida de tabla o vista

Nombre de |a tabla o la vista:

| ER [dbol.[DIMSUCURSAL] Nugva...

[ Mantener valores de identidad Bloqueo de tabla

[ Mentener valores NULL Comprobar resticciones

Tamafo maximo de confirmacién de insercion: 2147483647

< N Ver datos existentes..

rcer | |

Figura 59. Estableciendo el destino de la tabla Sucursal.

« Editor de destino de OLE DB

Configure las propiedades para insertar dates en una base de datos relacional mediante un proveedor OLE DE.

Administrador de conesxit

Asignacicnes|

Salida de error

" TiGH_SUCURGAL " CODIGO. SUCURSAL

~ = | NOMBRE_SUCURSAL

Columna de entrada Columna de destino

{ <omitir> KEY_SUCURSAL
CODIGO_SUCURSAL CODIGO_SUCURSAL
NOM_SUCURSAL NOMBRE_SUCURSAL

Figura 60. Estableciendo el destino de la tabla Sucursal.
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Poblando dimensién Articulo

Dar doble clic en PoblandoArticulo, arrastrar el origen - destino OLEDB y unirlas como

muestra en la

figura 61.

Package.dtsx [Disefic]* & >0

E,n Flujo de contrel | gl Flujo de datos i# Parametros %] Controladores de eventos

Tarea Flujo de datos: | gl PoblandoArticulo

e-) Origen de OLE DB

Figura 61. Poblando dimension Articulo.

Actividad 1: Estableciendo el origen

€ Destino de 0LE DB

Doble clic sobre Origen OLEDB, en la ventana seleccionamos la base de datos

“‘BD_INDURAMAV2” y comando SQL. A diferencia del resto de dimensiones se necesita

realizar una consulta.

| & Editor de origen de OLE DB

Administrador de conexig
Columnas

Salida de error

Configure las propiedades que utiliza un flujo de datos para obtener datos de cualquier proveedor OLE DB.

Especifique un administrador de conexiones OLE DB, un origen de datos o una vista del origen de datos y seleccione el
modo de accese a los datos. Si utiliza el modo de acceso a comandos SOL, especifique el comando SOL escribiendo la

consulta o mediante el generador de consultas,

Administrador de conexiones OLE DB:

DESKTOP-BHMNVAGP_INDURAMA.BD_INDURAMAVZ

Modo de acceso a datos:

Comando SQL

Texto de comande SOL:

=

SELECT ARTICULO.CODIGO_ARTICULO, ARTICULO.MOM_ARTICULOD,
ARTICULC.CODIGO_LINEA, LNOM_LINEA, MNOM_MARCA,
ARTICULO.CODIGO_MARCA

FROM

ARTICULC INNER JOIN

MARCA AS M ON ARTICULO.CODIGO_MARCA = M.CODIGO_MARCA INNER
JOIN|LINEA AS L ON ARTICULO.CODIGO_LINEA = L.CODIGO_LINEA

Vista previa...

Cancelar

Nueva...

Pardmetros...

Generar consulta...

Examinar...

Analizar consulta

Ayuda

Figura 62. Estableciendo el origen de la tabla Articulo.
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« Editor de origen de OLE DB

Configure las propiedades que utiliza un flujo de datos para obtener datos de cualquier proveedor OLE DB.

Administrader de conexig

Columnas

Salida de error

Nombre ~
CODIGO_ARTICULO
NOM_ARTICULO

CODIGO_LINEA
NOM_LINEA
NOM_MARCA v
>

Columna externa Columna de salida
CODIGO_ARTICULO | CODIGO_ARTICULO
MNOM_ARTICULO MNOM_ARTICULO
CODIGO_LINEA CODIGO_LINEA
MOM_LINEA MOM_LINEA
MNOM_MARCA MNOM_MARCA
CODIGO_MARCA CODIGO_MARCA

Cancelar Ayuda

Figura 63. Estableciendo el origen de la tabla Articulo.

Actividad 2: Estableciendo el destino

Doble clic sobre Destino OLEDB, seleccionamos la base de datos “BD_INDURAMADW”

y la tabla creada “DIMARTICULQO?”. Luego verificamos las columnas de la tabla.

 Editor de destino de OLE DB

[m] *

Configure las propiedades para insertar datos en una base de datos relacional mediante un proveedor OLE DB.

e Especifique un administrader de conexicnes OLE DB, un origen de datos o una vista del origen de datos y seleccione el
m

o odo de acceso a los datos. Si utiliza el modo de accese a comandos SQL, especifique el comando SOL escribiendo la
signaciones consulta o mediante el generador de consultas. Para obtener acceso a datos de carga rapida, configure las opciones
Salida de error de actualizacién de tablas.

Administrador de conexiones OLE DB:

DESKTOP-6HNVAGP_INDURAMA.BD_INDURAMADW - Nueva...

Medo de acceso a datos:

Carga répida de tabla o vista ~

Nombre de la tabla o la vista:

‘ EH [dbol[DIMARTICULO] ~ Nugva..

[] Mantenervalores de identidad Bloqueo de tabla

[] Mantenervalores NULL Comprabar restricciones

Tamafic mégimo de confirmacién de insercién: 2147483647

Q B Ver datos existentss...

Concer pos

Figura 64. Estableciendo el destino de la tabla Articulo.
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« Editor de destino de OLE DB [m] X

Configure |as propiedades para insertar datos en una base de datos relacional mediante un proveedor OLE DB.

Administrador de conexi¢

Salida de error

Nombre ~

CODIGO ARTICULD

CODIGO_LINEA Egﬂssg”ﬁ:;
ROWEHEA NOMBRE_MARCA
NOM_MARCA M !
p ) CODIGO_MARCA v
< >
Columna de entrada Columns de destina
i <omitir> | KEY_ARTICULO
CODIGO_ARTICULO CODIGO_ARTICULO
CODIGO_LINEA CODIGO_LINEA
NOM_LINEA NOMBRE_LINEA
NOM_MARCA NOMBRE_MARCA
CODIGO_MARCA CODIGO_MARCA
NOM_ARTICULO NOMERE_ARTICULO

Cancelar Ayuda

Figura 65. Estableciendo el destino de la tabla Articulo.

Poblando la tabla de hechos ventas:
Dar doble clic en PoblandoTablaHechosVentas, arrastrar el origen - destino OLEDB y

unirlas como muestra en la figura 66.

Package.dtsx [Disefio]* & X

E,n Flujo de control | gk Flujo de datos & Parametros Tl controladores de eventos

Tarea Flujo de datos: ; oblandoTa

i') Origen de OLE DB € Destino de 0LE DB

Figura 66. Poblando TablaHechos Ventas.
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Actividad 1: Crear la tarea flujo de datos.
Doble clic sobre Origen OLEDB, en la ventana seleccionamos la base de datos

“‘BD_INDURAMADW?” y comando SQL. Luego generamos la siguiente consulta.

Select distinct

dt.KEY_TIEMPO, dc.KEY_CLIENTE, dve.KEY_VENDEDOR,

su.KEY_SUCURSAL, AR.KEY_ARTICULO, V.NUM_COMPROBANTE,

dv.CANTIDAD, dv.TOTAL_COSTO_ULTIMO, dv.MARGEN, dv.MARGEN_CTV,
dv.PRECIO_VTA, dv.TOTAL_DSCTO, dv.VENTA_NETA, dv.VENTAS_F,
dv.VENTA_NETA_FACTURA

from

[BD_INDURAMAV2]. dbo.DETALLE_VENTA dv

inner join [BD_INDURAMAVZ2]. dbo.VENTA v on dv.NUM_COMPROBANTE =
v.NUM_COMPROBANTE and v.CODIGO_SUCURSAL = dv.CODIGO_SUCURSAL
inner join [BD_INDURAMAV2].dbo.ARTICULO a on
dv.CODIGO_ARTICULO=a.CODIGO_ARTICULO and
a.CODIGO_LINEA=dv.CODIGO_LINEA and dv.CODIGO_MARCA=a.CODIGO_MARCA
inner join DIMTIEMPO dt on dt.FECHA = v.FECHA_MOVI

inner join DIMCLIENTE dc on dc.CODIGO_CLIENTE=v.CODIGO_CLIENTE

inner join DIMVENDEDOR dve on dve.CODIGO_VENDEDOR= v.CODIGO_VENDEDOR
inner join DIMSUCURSAL su on su.CODIGO_SUCURSAL=v.CODIGO_SUCURSAL
inner join DIMARTICULO ar on ar.CODIGO_ARTICULO = a.CODIGO_ARTICULO and
ar.CODIGO_ LINEA=A.CODIGO_LINEA and ar.CODIGO_MARCA= a.CODIGO_MARCA
ORDER BY dt.KEY_TIEMPO, dc.KEY_CLIENTE, dve. KEY_ VENDEDOR,
su.KEY_SUCURSAL, ar.KEY_ ARTICULO
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Configure las propiedades que utilizs un flujo de datos para obtener datos de cualquier proveedor OLE DB.

Especifique un administrador de conexiones OLE DB, un origen de datos o una vista del origen de datos y seleccione el modo de acceso a
los datos. Si utiliza el modo de acceso a comandos SQL, especifique el comando SQL escribiendo la consulta o mediante el generador de
consultas.

Adi

Columnas

strador de cone

Salida de error

Administrador de gonexiones OLE DB:

DESKTOP-GHNVAGP_INDURAMA.BD_INDURAMADW Nueva...

Modo de acceso a datos:

Comando 5QL v

Texto de comando SOL:

SELECT DISTINCT Pardmetros...
dt.KEY_TIEMPQ, de KEY_CLIENTE, dve KEV_VENDEDOR, su.KEY_SUCURSAL, =
ar.KEY_ARTICULQ, v.NUM_COMPROBANTE, dv.CANTIDAD, dv. TOTAL_COSTO_ULTIMO,

dvMARGEN, dv.MARGEN_CTV, dv.PRECIO_VTA, oo
dv.TOTAL_DSCTO, dw.VENTA_NETA, dv.VENTAS_F, cv.VENTA_NETA_FACTURA

FROM BD_INDURAMAV2.dbo.DETALLE VENTA AS dv INNER JOIN
BD_INDURAMAV2.dbo. VENTA AS v ON dv.NUM_COMPROBANTE = Examinar..

v:MUM_COMPROBANTE AND v.CODIGO_SUCURSAL = dv.CODIGO_SUCURSAL INNER JOIN

BD_INDURAMAY2.dbo. ARTICULO AS a ON dv.CODIGO_ARTICULO =
2.CODIGO_ARTICULO AND 5.CODIGO_LINEA = dv.CODIGO_LINEA AND dv.CODIGO_MARCA = Analizar consulta
2.CODIGO_MARCA INNER JOIN

DIMTIEMPO AS dt ON dtFECHA = vFECHA_MOVI INMER JOIN

DIMCLIENTE AS dc ON de.CODIGO_CLIENTE = v.CODIGO_CLIENTE INNER JOIN

DIMVENDEDOR AS dve ON dve CODIGO_VENDEDOR = v.CODIGO_VENDEDOR
INNER JOIN

DIMSUCURSAL AS su OM 5u.CODIGO_SUCURSAL = v.CODIGO_SUCURSAL INNER
JOIN

DIMARTICULO AS ar ON ar.CODIGO_ARTICULO = 2.CODIGO_ARTICULO AND
ar.CODIGO_LINEA = 2.CODIGO_LINEA AND ar.CODIGO_MARCA = 3.CODIGO_MARCA
ORDER BY it KEY_TIEMPG, dc.KEY_CLIENTE, dve KEY_VENDEDOR, su.KEY_SUCURSAL,
arKEY_ARTICULO

Vista previa...

Cancelar Ayuda

L& Editor de origen de OLE DB [} x

Figura 67. Estableciendo el origen de la tabla de hecho_ventas.

Configure las propiedades que utiliza un flujo de datos para obtener datos de cualquier proveedor OLE DB.

|L Editor de origen de OLE DB =} e

Administrador de conexit|

Columnas

Salida de error Mombre ~
KEY_TIEMPO

KEY_CLIENTE
KEY_VENDEDOR
KEY_SUCURSAL

CANTIDAD

TOTAL_COSTO_ULTIMO

WMARGEN

MARGEN_CTV

PRECIO_VTA

TOTAL_DSCTO v
Columna externa Columna de salida
KEY_TIEMPO § KEV_TIEMPO
KEV_CLIENTE KEV_CLIENTE
KEY_VENDEDOR KEV_VENDEDOR
KEY_SUCURSAL KEY_SUCURSAL
CANTIDAD CANTIDAD
TOTAL_COSTO_ULTIMO TOTAL_COSTO_ULTIMO
MARGEN MARGEN
MARGEN_CTV MARGEN_CTV
PRECIO_VTA PRECIO_VTA
TOTAL_DSCTO TOTAL_DSCTO
VENTA_NETA VENTA_NETA
VENTAS_F VENTAS_F
VENTA_NETA_FACTURA VENTA_NETA_FACTURA
KEY_ARTICULO KEV_ARTICULO
NUM_COMPROBANTE NUM_COMPROBANTE

Figura 68. Estableciendo el origen de la tabla de hecho_ventas.
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Actividad 2: Estableciendo el destino
Doble clic sobre Destino OLEDB, seleccionamos la base de datos “BD_INDURAMADW”

y la tabla creada “H_VENTAS”. Luego verificamos las columnas de la tabla.

= Editor de destine de OLE DB

Ad
Asignaciones

strador de cons

Administrador de conexiones OLE DB:

Configure las propiedades para insertar datos en una base de datos relacional mediante un proveedor OLE DB.

[m] >

Especifique un administrader de conexiones OLE DB, un origen de dates o una vista del erigen de dates y seleccionc el
modo de acceso a los datos. Si utiliza el modo de acceso a comandos SOL, especifique el comando SQL escribiendo la
consults o mediante el generador de consultas. Para obtener acceso a datos de carga rapida, configure las opciones

Salida de error de actualizacién de tablas.

DESKTOP-GHNVAGP_INDURAMA.BD_INDURAMADW

Modo de acceso a datos:

Tabla o vista

Nombre de la tabla o |a vista:

=] [ e

ER [dbol.[H_VENTAS]

~ Nueva...

Ver datos existentes...

Cancelar Ayuda

Figura 69. Estableciendo el destino de la tabla de hecho_ventas.

. Editor de destino de OLE DB ] x
Configure las propiedades para insertar datos en una base de datos relacional mediante un proveedor OLE DE.
Administrador de conexi
Salida de error Nombre Nombre ~
: . ] KBV CLIENTE e
KEY_CLIENTE _ | "KEY_VENDEDCR
KEY_VENDEDOR — ——— | KEY_SUCURSAL
KEY_SUCURSAL KEY_ARTICULO
CANTIDAD o KEY_TIEMPO
TOTAL_COSTO_ULTIMO _ —{ | CANTIDAD
MARGEN ~——— | TOTAL_COSTO_ULTIMG
MARGEN_CTV 74| warcen
PRECIO VTA ____ 7| MARGEN CTV “
< — __||< >
Columna de entrada Columna de destino
i KEY_CLIENTE KEY_CLIENTE
KEY_VENDEDOR KEY_VENDEDOR
KEY_SUCURSAL KEV_SUCURSAL
KEY_ARTICULO KEY_ARTICULO
KEY_TIEMPO KEY_TIEMPO
CANTIDAD CANTIDAD
TOTAL_COSTO_ULTIMO TOTAL_COSTO_ULTIMO
MARGEN MARGEN
MARGEN_CTV MARGEN_CTV
PRECIO_VTA PRECIO_VTA
TOTAL_DSCTO TOTAL_DSCTO
VENTA_NETA VENTA_META
VENTAS_F VENTAS_F
VENTA_NETA_FACTURA VENTA_NETA_FACTURA
. ,| | mum.comerosanTe NUM_COMPROBANTE
o oo

Figura 70. Estableciendo el destino de la tabla de hecho_ventas.

100



D. Gestionar cubo

Para la creacion del cubo seleccionamos la herramienta “Proyecto multidimensional y de

mineria de datos de Analysis Services”.

MNuevo proyecto ? *®

P Recientes Ordenar por: Predeterminado

4 |nstalado
rrér) Proyecto multidimensional y de mineria de datos de Analy sices Analysi

nales y de mineria

ﬂ)hY' Importar del servidor (multidimensional y mineria de datos) Analysis Services

b Enlinea

iNo encuentra lo que busca?

NDURAMA|

JURAMA 5YS s = Examinar...

Aceptar Cancelar
Figura 71. Creando proyecto de Analysis Services — Business Intelligence.
Crear un nuevo origen de datos

Clic derecho en Origenes de Datos y seleccionar Nuevo origen de datos.
Aparecera este asistente y damos siguiente:

101



W Asistente para origenes de datos O

Asistente para origenes de datos

Use este asistente para crear un nuevo origen de datos.
Un origen de datos representa una conexidn con sus datos.

Un origen de datos no incluye caracteristicas como almacenar
metadatos en caché o agregar relaciones, célculos y anotaciones. Para
aplicar estas caracteristicas a un origen de datos, use este asistente
para crear el origen de datos v, después, use el Asistente para vistas del
origen de datos con el fin de crear una vista que incluya las
caracteristicas adecuadas.

[] Mo volver a mostrar esta pagina

Bacl Mest = Finish Cancel

Figura 72. Asistente para origenes de datos.

Luego agregamos una nueva conexion con la base de datos “BD_INDURAMADW”

W Asistente para origenes de datos O X
Seleccionar como definir la conexion
Puede elegir entre varias formas para definir la cadena de conexidn de cada uno de los origenes de datos que
utiice. »

(O Crear un origen de datos basado en otro objgto

(®) Crear un origen de datos basado en una conexién nueva o existente

Conexiones de datos: Propiedades de conexién da datos:

DESKTOP-6HNVAGP\NDURAMA.BD _INDURAMADW

Propiedad Valor

Data Source  DESKTOP-SHNVAGP...
Initial Catzlog ~ BD_INDURAMADW
Integrated Sec... SSPI

Provider SQLNCLIT1

Nueva... Eliminar

< Back Next > Fiish 55|

Figura 73. Definir la conexion.
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A continuacion, presionamos finalizar.

@ Asistente para origenes de datos O X
Finalizacion del asistente
Proporcione un nombre y haga clic en Finalizar para crear el nuevo origen de datos.

MNombre del origen de datos:
BD_INDURAMADW ‘

Vista previa:

Cadena de conexidn:

Provider=SQLMNCLI11.1;:Data Source=DESKTOP-BHNVAGP'\NDURAMA; Integrated Security=SSP: Initial
Catalog=BD_INDURAMADW

< Back Cancel

Figura 74. Finalizacion del asistente para origenes de datos.

Crear una nueva vista de origen de datos

La vista de origen de datos, permite concentrarse solo en el conjunto de tablas necesarias
para la solucién, ademas es posible crear campos calculados o adicionales que no
afectaria la estructura real de las tablas.

Clic derecho en Vistas de Origen de Datos y seleccionar vista de origen de datos y se

abrira el asistente:

';]1 Solucion "CUBC_INDURAMA" (1 proyecto)
4 EiFl- CUBCQ_INDURAMA
4 | Origenes de datos
@ BD INDURAMADW.ds
4 @] Vistas del origen de datos

[ % Nueva vista del origen de datos...

j-i-ll

Ordenar por nombre

Figura 75. Creando nueva vista de origen de datos.
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Aparecera este asistente y damos siguiente.

¥ Asistente para vistas del origen de datos O *

Asistente para vistas del origen de
datos

Ltilice este asistente para crear una nueva vista del origen de datos.

Una vista del origen de datos se crea a partir de las tablas y las vistas
\ ) de una base de datos relacional.

Lin origen de datos proporciona una conexion sencilla con una base de

datos relacional. Ltilice las vistas del origen de datos para

caracteristicas mas avanzadas como el almacenamiento en caché de

metadatos, la agregacién de relaciones, la creacidn de calculos v la
configuracion de claves logicas.

[ Mo walver a mostrar esta pagina

Bac Next > Finish Cancel

Figura 76. Asistente para la creacion de vista del origen.

Seleccionamos los objetos disponibles, luego los incluimos y siguiente

¥ Asistente para vistas del origen de dates O

origen de datos.

X

Seleccionar tablas y vistas
Seleccione los objetos de la base de datos relacional que deben incluirse en |a vista del

Objetos disponibles: Objetos incluidos:
MNombre Tipo MNombre Tipo
e ®
Tabla
e
Tabla
] Tabla
225l H_VENTAS (dbo) Tabla .
5= sysdiagrams (dbo) Tabla
[] Mostrar cbistos del sistema
< Back Next = Finish Cancel

Figura 77. Seleccion de tablas para la solucion analitica.
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Asignamos un nombre en este caso Vista Indurama y finalizamos el asistente.

O¥ Asistente para vistas del origen de datos O X

Finalizacion del asistente v
Proparcione un nambre v haga clic a continuacién en Finalizar para crear la nueva vista del
origen de datos.

MNombre:
|‘-"'ISTA INDURAMA

Vista previa:

£ g8 VISTA INDURAMA
FR DIMARTICULO {dbo)
FR DIMCLIENTE {dbo)
FH DIMSUCURSAL (dbo)
BB DIMTIEMPO (dbo)
ER DIMVENDEDOR (dbo)
B H_VENTAS (dbo)

Figura 78. Finalizacion del asistente de vista del origen de datos.

Al finalizar el asistente mostrara lo siguiente:

@@ KEY_CLIENTE
CODIGO_CLIENTE
NOMBRE _CLIENTE

DIMARTICULO

=3 KEY_ARTICULO

o} NUM_,COMPROBANTE CODIGO_ARTICULO
@ KEY_SUCURSAL [y CANTIDAD CODIGO_LINEA
CODIGC_SUCURSAL TOTAL_COSTO_ULTIMO CODIGO_MARCA
NOMBRE_SUCURSAL MARGEN NOMBRE _LINEA
MARGEMN_CTV MOMBRE_MARCA
PRECIO_VTA MOMBRE_ARTICULO
TOTAL_DSCTO
VENTA_NETA
VENTAS_F
VENTA_NETA_FACTURA

DIMVENDEDOR DIMTIEMPO

w2 KEY_VEMDEDOR.
CODIGO_VENDEDOR.
MNOMBRE_VENDEDOR.

Figura 79. Interfaz de Analysis Services.
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Creacion del cubo

Un cubo es un objeto de la base de datos OLAP que esta conformada, principalmente, por
dos estructuras Medidas y Dimensiones.

El cubo sera el objeto en el cual el usuario final podra acceder para realizar su analisis de
datos.

Haga clic derecho sobre Cubos y seleccione Nuevo Cubo.

lT_| Solucién "CUBO_INDURAMA" (1 proyecto)
4 ﬁ.:'F;. CUBO_INDURAMA
4 | Origenes de datos
g ED INDURAMADW.ds
4 {m| Vistas del origen de datos
g® VISTA INDURAMA.dsv
4 @l Cubos
cugt @ Nuevo cubo..

4 | Dimensi Ordenar por nombre
7 DIMe
f.~ Ao

(10 W )

Figura 80. Creando un nuevo cubo.

Aparecera este asistente y damos siguiente.

) Asistente para cubos O X

Asistente para cubos

Lkilice este asistente para crear un nuevo cubo. Primero debe
seleccionar la vista del origen de datos y las tablas del cubo y
establecer a continuacion sus propiedades. Tambien puede crear un
cubo sin un origen de datos.

] Ma velver a mostrar esta pagina

Mext = Cancel

Figura 81. Asistente para la creacion de cubos.
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Seleccionamos la opcién usar tablas existentes.

D) Asistente para cubos

Seleccionar método de creacion

Se pueden crear cubos usando tablas existentes, creando un cubo vacio o generanda
tablas en el origen de datos.

iComo desea crear el cubo?
(® Usartablas existertes
(O) Crearun cubo vacio

(O) Generartablas en el origen de datos
Plantilla:

(Mingunao)

Descripcion:

Cree un cubo basado en una o varias tablas de un origen de datos.

< Back Next > Cancel

Figura 82. Seleccionar método de creacion.

A continuacion, seleccionamos la tabla H_ VENTAS donde contienen las medidas.

&) Asistente para cubos

O X

Seleccionar tablas de grupo de medida

Seleccione una vista o diagrama de origen de datos y, a continuacidn, seleccione las
tablas que se usardn para los grupos de medida.

\ista del origen de datos:
VISTA_INDURAMA

Tablas de grupo de medida: Sugerir

] DIMARTICULD
[C]ER DIMCLIENTE
[CER DIMSUCURSAL
C]EA DIMTIEMPO
1B DIMVENDEDOR
Mdl=z| H VENTAS

< Back Next > Cancel

Figura 83. Seleccionar las tablas de grupo de medida.
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Luego seleccionar todas las medidas a mostrar en el cubo.

7 Asistente para cubos O X
p

Seleccionar medidas
Seleccione las medidas que desea incluir en &l cubo.

Medida

[ZM] H VENTAS]
A4l CANTIDAD

[l TOTALCOSTO ULTIMO

[l MARGEN

Il MARGEN CTV
Al PRECIO VTA

gl TOTAL DSCTO

gl VENTANETA

-] VENTAS F

[l VENTA NETA FACTURA
1l Recuento H VENTAS

< Back MNext = Cancel

Figura 84. Seleccion de medidas para mostrar en el cubo.

) Asistente para cubos O X

Seleccionar dimensiones existentes
Seleccione las dimensiones existentes que se incluirédn en el cubo.

Dimensicn

I~ DIMCLIENTE
2 DIMARTICULD
I/ DIMVENDEDOR
M2 DIMSUCURSAL
M2 DIMTIEMPO

< Back Next = Cancel

Figura 85. Seleccion de dimensiones para mostrar el en cubo.
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Observamos los grupos de medidas y dimensiones para finalizar el asistente para cubos.

) Asistente para cubos O x

Finalizacion del asistente ’
Asigrie un nombre al cubo, revise su estructura v, a continuacién, haga clic en Finalizar ~ f

para guardar el cuba.

MNombre del cuba:
[cUBD_INDURAMA] |
Vista previa:

= 1l Grupos de medida

= [ul] HVENTAS
Wl CANTIDAD
Wl TOTALCOSTO ULTIMO
Wl MARGEN
Jl MARGENCTV
Jl PRECIOVTA
Jl TOTALDSCTO
ol VENTANETA
Jdl VENTASF
Wl VENTA NETA FACTURA
Wl Recuento H VENTAS
= +m| Dimensiones

1. DIMCLIENTE

. DIMARTICULD

|, DIMVENDEDOR

. DIMSUCURSAL

2 DIMTIEMPO

Figura 86. Finalizacion de asistente de cubos.

[ DIMARTICULO

w0 KEY_ARTICULO

CODIGO_ARTICULO @8 NUM_COMPROBANTE

CANTIDAD

CODIGO_LINEA w2 KEY_VENDEDOR

TOTAL_COSTO_ULTIMO
CODIGO_MARCA MARGEN CODIGO_VENDEDOR.

NOMERE _LINEA NOMBRE_VENDEDCR
NOMERE_MARCA MARGEN_CTV

PRECIO_VTA
NOMERE_ARTICULO TOTAL_DSCTO

VENTA_NETA
VENTAS_F
VENTA_NETA_FACTURA

[T DIMSUCURSAL

& KEY_SUCURSAL @D KEY_CLIENTE
CODIGO_SUCURSAL CODIGO_CLIENTE
NOMBRE_SUCURSAL NOMBRE_CLIENTE

Figura 87. Estructura del cubo en Analysis Services.
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Le damos clic en iniciar para implementar el cubo

5} Editar como texto [ Importar.

wx v % @ 7 %[E '

E]

]

Dimensién Jerarquia

[ Metadatos
Q hs

<Todas>

¢ <Selecconar dimensign>

() CUBO_INDURAMA
ull Measures
el

{d omarTICULO
& DMeLEENTE
g omMsucURsAL
(4 ommevPO
g omMvEnDEDOR

Operador

Expresidn de filtro

Parametros

Figura 88. Implementacion finalizada.

3.9 Desarrollo de aplicaciéon de Bl

a) Reportes desde el cubo con Reporting Services

Seleccionamos las dimensiones y medidas que necesitamos para un reporte especifico.

En este caso tenemos un reporte que indica la productividad de un vendedor.

= portar... 2 @ 5 3 E
5} Editar como texto. (25 Importar wx v % g g s:[@x v 7]
F] Dimensién Jerarquia Operador
DIMTIEMPO B alo Tqual
(2 Metadatos
5 DIMVENDEDOR 2 NOMERE VENDEDGR Igual
" <Seleccionar dimensidn >
<Todas> -
B [y HVENTAS Afio NOVBRE VENDEDOR CANTIDAD  VENTA NETA FACTURA
ull CANTIDAD 2012 | ALAN VELASQUEZ PORRAS 1785 814815,680000002
ull MARGEN 2012 ARMANDO CACERES PAREDES 1186 733082, 460000001
ul HARGEN CTY 2012 CARLOS BUENAVENTURA CONTRERAS 2765 1109999,88
ull PRECIO VTA 3
ull Recuento H VENTAS 2012 DANIEL NINAPAYTA FLORES 2045 996200,700000001
wll TOTAL COSTO ULTIMO 2012 EMILIO MUFOZ VASQUEZ 4767 2630863,72
ull TOTAL DSCTO 2012 EUGENIO VELEZ MORENO 1055 414358, 12
bl VENTANETA 2012 HENRY AGUILAR MONZON 016 1959811,8
ull VENTA NETA FACTURA 3
l VENTASF 2012 IGNACIO MONTENEGRO BARROS 652 266359,07
@ = k1 2012 JENIFER PEREZ YATEZ 4855 2593133,09999999
1 omerTICULO 2012 KARINA AGUILAR CASAS 881 386115,880000001
1 o 2012 MARIA CESPEDES PAZ 07 3598197,69
|9 pMsuCURSAL ’
& & oMTEMPD 2012 MIGUEL ROJAS GRANDES 1570 344091, 350000001
fi 2012 RAQUEL FELICIANO FEERES 2755 1432273,77
2012 SANDRA RIVADENEVRA VILCHEZ 1327 668489,640000001
2013 ALAN VELASQUEZ PORRAS 3838 5479745, 71999998
2013 ANTONY VASQUEZ ESPIRAN 149 13791765
2013 ARMANDO CACERES PAREDES 1 728,58
2013 CARLOS EUENAVENTURA CONTRERAS 687 333083,84
2013 DANIEL NINAPAYTA FLORES 332 19220861
2013 EDUARDO GOMEZ NUFEZ 2718 190977424
2013 EMILIO MUFOZ VASQUEZ 2473 1483115,01
2013 ESTHER GUILLEN NORIEGA 569 318013,79
2013 FELICIANO ZAPATA DIAZ 618 344253,79

Expresién d fitra

{Al}

Iy

Pardmetros

[m]
O

Figura 89. Reporte en funcion del vendedor.
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Reporte de cantidad de articulos, precio de venta, total descuento y venta neta factura

segun la sucursal y afio.

5} Editar como texto [ Importar...

MDX

@

[ Metadatos

LY

<Todas>

(3 CUBO_INDURAMA
&l ul Measures
B [ HVENTAS
ul CANTIDAD
ail MARGEN
uil MARGEN CTV
ail PRECIOVTA
uil Recuento H VENTAS
uil TOTAL COSTO ULTIMG
ail TOTALDSCTO
uil VENTA NETA
ail VENTA NETA FACTURA
ul VENTASF
=
14 DIMARTICULO
16} DMCLENTE
& {of DMsUCURSAL
CODIGO SUCLRSAL
KEY SUCURSAL
NOMERE SUCURSAL
54, Jerarquia
f nIMTTEMDN

=39 s@Ex v [
Dimension Jerarquia
DIMTIEMPO

DIMSUCURSAL

<Selecdonar dimensidn

FO  NOVERESUCLRSAL  CANTIDAD  PRECIOVTA
20131 MAYOREQ AREQUIPA 3717 050388,47
012 MAYOREQ LIMA 21900 14796296,
M2 MAYOREOTRUILLO 11558 7205630, 1,
013 MAYOREO AREQUIPA 4886 3052116,2...
W13 MAYOREOLIVA 244 24333900,48
013 MAYOREO LIMA AR... 8186 11003828,84
W13 MAYOREOTARAPO.. 4805 35329%0,57
2013 MAYOREO TRUIILLO 6574 3952226,5...

TOTAL DSCTO
361538,67
2595014,39
1228323,54
5432256

4404274,980...

2404048,28

586740,8800...
711461,7000...

Operadar
Iqual
Tgual

VENTA NETA FACTURA

1624808,57
11515088,7199999
5407895,54999993
24522718
19799850,66
6852032,88000001
2764571,86
3188692,25999999

Expresidn de filtro Farémetros
i {2012, 2013} O
{Aly O

Figura 90. Reporte en funcion de sucursal.

Reporte de cantidades vendidas, total descuento y venta neta factura segun linea de

articulo.

5 Editar como texte. [ Importar...

@

£ Metadatos

Q

<Todas>

(3 CUBO_INDURAMA
2 ul Messures
E [ HVENTAS
ul CANTIDAD
ul MARGEN
ull MARGEN CTV
ull PRECIOVTA
ull Recuento H VENTAS
ul TOTAL COSTO ULTIMO
ull TOTALDSCTO
ull VENTA NETA
ul VENTA NETA FACTURA
ul VENTASF
=
& {g ovarTICULO
CODIGO ARTICLLO
CODIGO LINEA
CODIGO MARCA
KEY ARTICULO
NOMERE ARTICULO
NOMERE LINEA
NAMRDE MAD A

wx v| %3 7 s[@Ex t m[E|

Dimensién Jerarquia
DIMTTEMPO Aflo
DIMARTICULO

<Seleccionar dimensidn:>

Aflo NOMBRE LINEA

2012 BATIDORAS

2012 CAMARA DEFOTOS

2012 CAMPANA EXTRACTORA

2012 CELULARES

2012 COC. 4HORNILLAS A GAS

2012 COCINAS 5 QUEMADCRES

2012 COCINAS 6 QUEMADCRES

2012 CONGELADOR DE 150 LTS.

2012  CONGELADOR DESDE 160 A 280 LTS
2012 CONGELADOR DESDE 293 HASTA 368 LTS
2012 CONGELADOR DESDE 369 HASTA 396 LTS

2012 CONGELADOR DESDE 397 HASTA 4241T5.
2012 CONGELADOR DESDE 482 HASTA 522LTS.

2012 CONGELADOR HASTA 292175,
012 VD

2012 ENCIMERA 4HORNILLAS
2012 ENCIMERA 5HORNILLAS
2012 EQUIPO 1101W- 1200W
2012 EQUIPO 1201E 1300W/

2012 EQUIPO 1600W 1900w

2012 EQUIPO 201wW-300W

2012 EQUIPO 301wW-400W

2012 EQUIPO 401wW-500W

NOMBRE LINEA

CANTIDAD
3
13
950
12
9636
424
897

1005

Operador

Tqual

Tqual
TOTAL DSCTO VENTA NETA FACTURA
43,1 193,32
654,36 4262,49
131101,32 315531,74
133,2 1397,8
1484255,36 6385327,47999999
206575,68 944501,92
262021,83 1142467,67
834,29 4186,9
17702,24 86893,61
657,72 1926,52
79898,42 418922,83
1533,77 4688,43
850,82 3915,66
6142581 212411,21
18098,18 82825,8999999999
3477,51 1778547
831,17 15840,73
12014 8976,62
654 4993,72
£639,94 34705,14
190,29 1754,59
219,56 1580,36
164,98 862,96

Expresion de filre
{a03

Ty

Parémetros

O
O

Figura 91. Reporte en funcion de linea de producto.
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Reporte de las cantidades vendidas, precio venta, total descuento, la venta neta factura 'y

afio por cliente.

5 Edtar como o 5 mportr. ||y v] 83 @ P S [@X B Q! ®
@ D Dimension Jerarquia Operador Expresion de filtro Pardmetros
3 v DIMTEMPO Afio Igual {2013, 2014, 2015} O
DIMCLIENTE NOMBRE CLIENTE Igual [CH O
Q Riscar madeln —
<Selecdonar dimensién >
<Todas> v
[ CUBO_INDURAMA Afio NOMERE CLIENTE CANTIDAD ~ PRECIOVTA  TOTALDSCTO  VENTANETA FACTURA
B ul Measures 2013 | AMERICA MOVIL PERUSAC 2 343,34 584,62 854,33
1 [ HVENTAS 2013 AMERICA TRADING CENTER 5.A.C. 243 443267,73 11016004 331184,19
':: ;ﬂz&m 013 ANAPATY EMPRESAELR L. 87 2677942 45092,57 145855,24
" MaRgEN CTY 2013 ANCHANTE & JURADO ARTEFACTOS SAC 2 253,74 328,08 219565
ull PRECIOVTA 2013 ANGIE SELENE ARTEFACTOSE.LRL. 51 84187,63 10942,97 73294, 77
ul Recuento HVENTAS 2013 ARRATIA AMARU ERICA LESLIN 53 403946 7116,33 32960,29
wll TOTAL COSTO ULTIMO
¥\ ToTaL bscro 2013 ARTE MUEBLES EIRL 28 2570 377,44 1838%6,51
i VENTANETA 2013 ARTEFACTOS MASER SAC 253 2683674 55085,7 191584,35
ull VENTA NETA FACTURA 2013 ARTEFACTOS MILTON EIRL 24 2561256 50187,23 192055,55
ul VENTASF 2013 ASCON DIONICIO ARMIDA IRENE 88 61906,21 10113,13 468162,9
g g:,‘ ARTICUO 2013 ASOCIACION COUNTRY CLUB EL BOSQUE . 2 53,2 35,06 8,13
& |5 ovMeUENTE 2013 AUDIO VISION ISAKI ERL 35 28150,78 4141,33 2400881
CODIGO CLIENTE 2013 BANCO INTERNACIONAL DEL PERU - INTERBARK 105 50448,36 194,08 48504,33
KEY CLIENTE 2013 BARRIENTOS SEGOVIA LESLIE YACKELIN 30 32562,42 3883,54 28678,87
NOMERE CLIENTE
0 2 Jrarqin 2013 CABRERA DELGADO MEDALL 1 1634,06 27,17 1456,3
1 OvsUCURS AL 2013 CANO FLORES FIDEL MELITON 13 16047,65 19336 141141
= 1eF pm=non 2013 CARDENAS ELECTRONICS AVIACION S.A.C. 133 11183428 219912 89902,95
2013 CASADE CREDITOS SRL 2 852,64 336475 1748794
2013 CASAVILCARAMOS FELICIANO 17 19007,57  3690,81 136,84
2013 CASTROBOBADILLALUIS CARLOS 1 533,06 106,61 426,45
2013 CENTRO COMERCIAL ARAUCO SR a5 41800,01 5828,33 35970,7
2013 CENTRO COMERCIAL PERETRA EIR.L. 10 510,15 1252,5 4357,57
2013 CENTRO COMERCIAL SAN PEDRO SRL 56 37623,26 506,37 32566,91
Figura 92. Reporte en clientes vs cantidades vendidas.
b) Reportes generados en Power BI:
MNOMBRE VENDEDCR CANTIDAD =]
ALAN VELASQUEZ PORRAS 13.768.00 :
ANTONY VASQUEZ ESPIRAN 14900 e T
ARMANDO CACERES PAREDES 1.204.00 . .
CARLOS BUENAVENTURA CONTRERAS 3.452.00 . SANDRA RIVADENEYRA VILCHEZ
DAMIEL NINAPAYTA FLORES 2.380,00 DANIEL NINAPAYTA FLORES MARIA CESPEDES PAZ
EDUARDO GOMEZ NUREZ 5.22800 RAQUEL FELICIANO FEBRES, . .
EMILIO MUNOZ VASQUEZ 7.290,00 CARLOS BUENAVENTURAC..
ESTHER GUILLEN NORIEGA 570,00 MIGUEL ROJAS GRANDES
EUGENIO VELEZ MORENO 1.061,00
FELICIANGC ZAPATA DIAZ 618,00 VANESSA MORALES ..
FELIX ZAPATA CASTILLO 5.519.00 .
HENRY AGUILAR MONZON 28.722,00 YESENIA SANCHE..
IGNACIO MONTENEGRO BARROS 1.865.00
JEIME HERNANDEZ DURAND 152400  EDUARDO GGME..
JENIFER PEREZ YAREZ 21.586.00 X
JOSE GUITIERREZ RICJA 1.024,00
JOSEFINA SUAREZ MALDCONADO 864,00 :
JUAN PAREDES BENAVIDES 621,00 - FELIX ZAPATA'CA. —— PR
JUNICR ROSALES ESPINOZA 1.040,00 X .
KARINA AGUILAR CASAS 271800 : HENRY-AGUILAR MO.
MARIA CESPEDES PAZ 30.130,00 EMILID MUFJQZ VASQU. .
MIGUEL ROJAS GRANDES 4.082,00 .
PABLO CASABLANCA FLORES 9.295,00 - - PABLO CASABLANCA FLORES —— - W P - - - - - - -
RAQUEL FELICIANO FEBRES 2.761,00 . .
ROSAS NAVARRO PAJUELC 38,00 : : ~
SANDRA RIVADENEYRA VILCHEZ 1.326,00 ALAN VELASQUEZ PORRAS JENIFER:PEREZ VAREZ
WVANESSA MORALES MURILLO 453100 . .
YESENIA SANCHEZ VALENZUELA 475200
Total . 159.118.00

Figura 93. Reporte de cantidades vendidas por vendedor
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A FACTURA por |

\NO

ANO @2012 @2012 @2014 ©2015

VENTA NE
45 mill.
" 4o mill.”
35 mill.
. ANO | VENTA META FACTURA - 30 mill. -
2012 18.547.792,84
2013 35.067.419,46 —
2014 42115.258,45
2015 223245376
. Total | . .. . 97.962.924,51. _ 20 mill.
15 mill.
10 mill.
5 mill.
0 mill.

Figura 94. Reporte de venta neta factura por afio

NOMBRE CLIENTE

REPRESENTACIOMES VARGAS SA
MELENDEZ AQULE YENNIFER MARIBEL
IMPORTACIONES RUBI 5.4,

IMPORTACIONES RUBI 5.4,

TIENDAS EL ALMACEN EIRL
REPRESENTACIOMES VARGAS 5A
LUCERO GROUP CORPORATION SAC
CHAUCA DE YATACO EIRL

EH INVERSIONES SAC

LUCERO GROUP CORPORATION SAC
EH INVERSIONES SAC

COMERCIAL SANCOS SAC.
IMPORTACIONES RUBI S.A.
COMERCIAL SANCOS SAC

LUCERO GROUP CORPORATION SAC
REPRESENTACIOMES VARGAS SA
‘CHAUCA DE YATACO EIRL
CHANCAFE NORTE SAC

MI NEGOCIO EIRL .
REPRESENTACIOMES VARGAS SA
MANZANARES SAC

CHANCAFE NORTE SAC
REPRESENTACIOMES VARGAS SA

EH INVERSIONES SAC
IMPORTACIONES ROJAS S.A.C.
INVERSIONES ARMEIO SAC

LAYME CUAYLA SARA ELIZABETH
CREDISHOP SOCIEDAD ANONIMA CERRADA

INVERSIONES & REPRESENTACIONES LUCERO S.A.C.

INVERSIONES & REPRESENTACIONES LUCERO S.A.C.
INVERSIONES & REPRESENTACIONES LUCERO S.A.C.

CANTIDAD MARGEN v

348000 101403000
444300 82221751
285000 70999379
374000 66099349
237500 507,864,567
261200 43205874
165400 40783351
274200 40313044
1.580,00 36397642
1.610,00 34527478
1.105,00 31639334
289200 28881211
1.081,00 28180814
132800 27853335
1.474,00 27023306
122000 26148093
1.293,00 25219315
126400 23357903
24200 21744024
75300 20273731
1.137,00 20021278
953,00 186.279,60
75100 16381534
752,00 16293975
27200 16213619
87500 16145101
1.375,00 15793798
799,00 15502565
79400 15486238
1.153,00 15405154
264,00 15081358

NOMBRE SUCURSAL

MAYOREC LIMA ARENALES
MAYOREO LIMA ARENALES
MAYOREOD LIMA ARENALES
MAYOREO LIMA
MAYOREO LIMA
MAYOREOQ LIMA
MAYOREO LIMA ARENALES
MAYOREO LIMA ARENALES
MAYOREO TARAPOTO
MAYOREQ LIMA
MAYORED LIMA ARENALES
MAYOREO LIMA ARENALES
MAYOREO LIMA ARENALES
MAYOREQ LIMA
MAYOREQ LIMA
MAYOREQ LIMA
IMAYORED LIMA
MAYOREO LIMA
MAYOREC LIMA
MAYOREQ LIMA
MAYOREO TRUJILLO
MAYOREO TRUJILLO
MAYOREQ TRUJILLO
MAYOREQ LIMA ARENALES
MAYOREQ TRUJILLO
MAYOREO TRUJILLO
IMAYOREO LIMA
MAYOREO LIMA ARENALES
MAYOREO LIMA
MAYOREO LIMA ARENALES
IMAYOREO LIMA ARENALES

ARQ
2014
2014
2014
2013
2013
2012
2014 °
2014
2013
2013
2014
2014
2014
2013
2012
2012
2013
2012
2013
2013
2012
2012
2013 °
2014
2013
2012
2012
2014 -
2013
2014
2014

Total

150.662.00 | 25.772.847.14

REPRESENTACIONES VARGAS SA" © *

SALAS CHAMBI LUIS AUGUSTO INVERSIONES & REPRESENTACION

INVERSIONES & REPRESENTACI
VILLA LLAURI PABLO
ANGIE SELENE ARTEFAC...
COMERCIAL ANA ISAB...
TIENDAS HURTADO
TIENDA ORD BLAN
ARTE MUEBLES EL..
COMERCIAL VAL
JUAN PABLO M.
LEONCITO SRL .
D*ASHLEY ART.

IMPORTACIONES RUBI SA

EH INVERSIONES 5.

MELENDEZ AQul

LUCERO GROU,

PAUCAR CARR.
ARTEFACTOS
FA ARTEFACTO TIENDAS EL AL...
VELARDE DIAZ
MANTARO RETAL. NUEVA ERAEN ..
SUCESION JUAN ..
COMERCIAL SANCH INVERSIONES MUN...
DISTRIBUIDORA MER.
VILCAPOMA SA .

IMRORTACIONES ROJAS.
COMERCIAL SANCOS SAC.
CHAUCA DE YATACO EIRL
COMERCIAL REMI EIRL

COMERCIAL RIVERA DISTRI..

GL IMPORTACIONES WILLIAM SRL .
INVERSIONES ARMEJ0 SAC

Figura 95. Reporte de cantidades vendidas, utilidad, sucursal y afio por cliente
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CANTIDAD y MARGEN CTV por NOMBRE ARTICULO
" NOMBRE ARTICULO CANTIDAD | MARGENCTV © % o "7 0 " 1 i ccitrii iocisie
- @CANTIDAD @MARGEN CTV.
COCINA FLORENCIA QUARZO CR (24°/4H/SILVER) - INDURAMA 5.360,00 2.850.506,75 3 mill.
REFRIGERADORA RI-395CR QUARZO (NO FROST/24 LT/CR)-INDURAMA 474700 132081148
COCINA GRANADA QUARZO (4H/24%) - INDURAMA 432100 134578575
COCINA ASTURIAS SPAZIO 3 (24"/4 QUEMADORES/CROMA) - INDURAM 374800 1.017.239,19
REFRIGERADORA RI-385CR AVANT DISP(NO FROST/284LT) - INDURAMA 330400 820.686,79
REFRIGERADORA RI-425CR QUARZO (NO FROST/305LT/CR)-INDURAMA 324600 123134527
COCINA BARCELONA SPAZID(4H/24"/BLANCA) ; INDURAMA 296100 102.139,31 2 mill
COCINA CADIZ SPAZIO 3 (20°/4 QUEMADGRES/CROMA) - INDURAMA 272200 61072137
REFRIGERADORA RI480 QUARZO CROMA [NOFROST/385LT) - INDURAMA 262000 87376928
COCINA BILBAO (4H/20°/CROMA) - INDURAMA 231700 75199968
REPRODLICTOR DVD DP132 (DVD/KARAOKE/USE) - LG 231400 135642
COCINA LISBOA SPAZIO3 (4H/207/BLANCA) - INDURAMA 220900 215.503,32 1 mill.
VITRINA VERTICAL VFV 520 (VITRINA EXHIBIDORA) - INDURAMA 212500 1995337
MICROONDAS MWIZ0CR (20LT/CROMA) -INDURAMA 2,004 .00 90.567,26
CAMPANA EXTRACTORA CEl 60 CR - INDURAMA 1.821.00 356.705,30 .
COCINA PARMA QUARZO (32'/6H/INOX) - INDURAMA 176500 61896549 :
REFRIGERADORA RI-530BL AVANT (AUTOFROST/A03LT/EL)-INDURAMA 170800 66393442 - n - u J 'y
REFRIGERADORA RI-340 QUARZO (280 LT/AUTOFROST/CR) - INDURAMA 1.648,00 261.08361 ' B B g B B B B B C - B B B
: : i
COCINA GRANADA SPAZIOR (4H/24"/CROMA] - INDURAMA 160000 56732501 § 2 R 2 2 g g gé_ é g ; g g El ; 2 = 2 = é
REFRIGERADORA RI-405CR AVANT (NO FROST/345 LT/CROMA) - INDUR 154300 9332283 B E é = peoeg E3Zzk ; g2 é Bzp
COCINA NAVARRA SPAZIO 3 (24"/4H/CROMA) - INDURAMA 15700 15257029 L E R EEEEE R % s EEEE:E3
REPRODUCTOR DVD E360 (BASICO/2D) - SAMSUNG 1.486,00 14.502,82 '3 g ER-] g g E] g.g 953¢% %3 g g 3 g Z 2
N R g r g Y rrgyYrfFgaegegd oS 5y
COCINA MILAN QUARZO (24"/4H/CROME) - INDURAMA 146200 50373906 chedbbccbgEgEszeabhgtn
CONGELADORA C1 300 NO FROST - INDURAMA 1.302,00 205.486,13 v N N N
Total 121.644,00 26.564.029,53 -
Figura 96. Reporte cantidades vendidas y utilidad por articulo
ANO | NOMBRE MARCA CANTIDAD o .
v
2013  INDURAMA 42,383 00 SONY ABC GLCIBAL:
2014 INDURAMA 38.678,00 SAMSUNG o
2012 INDURAMA 28.170,00 . .
2014 SAMSUNG 11.128,00 . PANASONIC
2014 LG 733500 - - MABE
2012 GLOBAL 534200
2013 LG 4,335.00 .
2013 GLOBAL 3.340,00 . LG
2012 LG 314300
. 2013 SAMSUNG 239300 .
2015 INDURAMA 2.263.00 .
2013 IMACO 1343,00 INRESA
2014 IMACO 1.12000
2014 MARCIMEX 1.101,00
2013 ELECTROLUX 785,00
2013 PANASONIC 662,00
2014 SONY 621,00
2013  OSTER 539,00
2013  SONY 430,00
2014 OSTER 472,00
© 2014 ELECTROLUX 41000 -
2014 RECORD 403,00
2014 AOC 316,00
2012 SAMSUNG 287,00
2014 GLOBAL 276,00
. 2013 RECORD 215,00 .
2015 SAMSUNG 137,00 ||‘;1DURAMA
2015 16 13300 v :
Total . 159.174,00

Figura 97. Reporte cantidades vendidas y afio por marca.
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NOMBRE SUCURSAL MES CANTIDAD | ARO  VENTA NETA FACTURA
"MAYOREQ AREQUIPA  Abrl 73200 2013 36186228
MAYOREO AREQUIPA Agss 59400 2013 33382102 TR o MR S
MAYOREQ AREQUIPA Enero 63700 2013 305.727,05 . . .
MAYOREO AREQUIPA Febrero 50100 2013 120.899,07
MAYOREO AREQUIPA Julio 657,00 2013 377.972,10
* MAYOREO AREQUIPA Junio 20100 2013 16610403 " - AR
MAYOREQ AREQUIPA Marzo 507,00 2013 34352277 . MAVDRED AREQUIPA .
MAYOREQ AREQUIPA Mayo 74800 2013 372.479,51 © MAYORED TRUJILLO MAYOREQ LIMA AR.
MAYOREO AREQUIPA Octubre 800 2013 7.990,58 : : :
MAYOREO AREQUIPA Septiembre 100 2013 189330
MAYOREO LIMA Abril 417100 2013 240172275
MAYOREO LIMA igEsm 203300 2013 1482.801.41
MAYOREO LIMA Diciembre 100 2013 118029
MAYOREO LIMA T 200200 2013 2014.777,04
MAYOREO LIMA Febrero 263500 2013 1.499.191,10
MAYOREO LIMA Ihffm 304800 2013 204031001
" MAYOREO LIMA Junio 153500 2013 113250595
MAYOREO LIMA D 206200 2013 153371688
MAYOREO LIMA Mayo 208900 2013 1.704.581,68
MAYOREO LIMA Noviembre 34500 2013 228.746,37 :
MAYOREO LIMA Octubre 504100 2013 3.438.037,13 MAYORED LIMA :
* MAYOREO LIMA Septiembre 354200 2013 232137915
MAYOREO LIMA ARENALES Diciembre 613000 2013 3.668.441,02
MAYOREO LIMA ARENALES Noviembre 205600 2013 3.102.590,96
MAYOREO TARAPOTO Abril 113500 2013 560.232,64
MAYOREO TARAPOTO igEsm 65000 2013 45736451
. MAYOREO TARAPOTO Julio 123900 2013 603.884.20 . . .
MAYOREO TARAPOTO it 45100 2013 399.006,51
MAYOREO TARAPOTO Mayo 131100 2013 73390713
Total : : 56.049,00 35.067.097.41

Figura 98. Reporte cantidades vendidas por sucursal

VENTAS POR ANO ENTRE VENTAS PROYECTADAS

ANO VENTA_NETA_FACTURA

2014 42.115.258,45
Total - 42.115.258,45

Figura 99. Indicador ventas por afio entre ventas proyectadas
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MONTO VENDIDO POR SUCURSAL ENTRE MONTO PROYECTADO

954 2012 1624808 2000000

CODIGO_SUCURSAL
952
953
B 954
957
958

MONTO_VENDIDO por ARO y NOMBRE_SUCURSAL

NOMBRE_SUCURSAL ® MAYOREO AREQUIPA
2,5 mill.

2,0 mill. :
1625 mil
1.5 mill.

0,5 mill.
0 mil

2013 : 2012 : : D 2014

-0,0-mill.

Figura 100. Indicador monto vendido por sucursal entre monto proyectado

MONTO VENDIDO POR LINEA ENTRE MONTO PROYECTADO LINEA

ANO | CODIGO_LINEA MONTO_VENDIDO

2012 10516 5310 - PORCENTAJE CUMPLIMIENTO LINEA
2013 10516 18636 : :

2014 10516 344936 : :
Total © 31548 © 368932

CODIGO_LINEA

[ Fon 3 by o

10415
10418

W 10516 : : : : : :
0518 © 0.0 | | | ~ 10000

Figura 101. Indicador monto vendido por linea entre monto proyectado linea
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CAPITULO IV
ANALISIS DE RESULTADOS Y
CONTRASTACION DE LA HIPOTESIS



4.1 Poblacién y muestra
4.1.1 Poblacién

la empresa INDURAMA desde su origen.

N = Indeterminado

4.1.2 Muestra

Indurama, local Lurin.

n = 30 Flujos de proceso de toma de decisiones gerenciales en el area de ventas.

Son todos los procesos de toma de decisiones gerenciales en el area de ventas de

Proceso de toma de decisiones gerenciales en el area de ventas de la empresa

Se eligio 30 flujos de procesos de toma de decisiones gerenciales en la empresa Indurama.

4.2 Nivel de confianza

El nivel de confianza seleccionado sera del 95%, por lo tanto, tendremos un margen

de error del 5%.

4.3 Analisis e interpretacion de resultados

4.3.1 Resultados Genéricos

a) Planificacion del Proyecto

Descripcion del Proyecto
Objetivos del Proyecto
Alcance del Proyecto
Stakeholders

Cadena de valor
Andlisis de Riesgos

Cronograma de actividades del proyecto

b) Definicion de Requerimientos del Negocio

Proceso de Negocio
Proceso de Negocio y Temas Analiticos.
Matriz Procesos / Dimensiones

Requerimientos
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« Documentacion de los Requerimientos
+ Hoja de Gestién
* Hoja de Analisis
c) Modelo dimensional
+ Definicion de las Dimensiones
« Definicion de la Tabla de Hechos
+ Disefo del Modelo Dimensional
d) Disefio fisico
» Tablas de dimensiones
« Disefio modelo fisico
e) Disefio ETL
» Extraccion
« Transformacion
+ Carga
f) Disefio de la Arquitectura Técnica
+ Arquitectura
» Datos
» Back —room
* From - room
g) Seleccion e Instalacion del Producto
« Evaluacion de los productos

« Herramientas seleccionadas

h) Especificacion de Aplicacion Bl para usuarios finales

 Lista de reportes

i) Desarrollo de Aplicacion Bl para usuarios finales

» Elaboracion de reportes
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4.3.2 Resultados Especificos

A continuacién, se muestran las medidas de los indicadores para la Pre — Prueba y Post
— Prueba

I;: Tiempo en procesar I3: Tiempo en generar Is: Tiempo para analizar L;: Nivel de disponibilidad de Is: Nivel de
carga de datos (min) reportes (min) los reportes (min) la informacion satisfaccion del usuario
Numero | Pre-Prueba | Postprueba | Pre-Prueba | Postprueba | Pre-Prueba | Postprueba | Pre-Prueba Postprueba | Pre-Prueba | Postprueba
1 124 24 111 2 130 30 Casi siempre Siempre Medio Alto
2 138 50 79 16 128 28 Casi siempre Siempre Alto Alto
3 85 50 108 14 125 26 Siempre Siempre Medio Alto
R 163 67 94 24 132 25 Nunca Siempre Bajo Alto
5 99 48 60 16 135 24 Siempre Siempre Medio Medio
6 180 37 68 17 120 27 A veces Siempre Bajo Alto
7 136 47 89 12 126 24 A veces Siempre Medio Medio
8 82 33 75 22 128 22 A veces Siempre Alto Alto
9 99 62 85 25 133 27 Nunca Siempre Bajo Alto
10 123 54 98 20 135 25 Nunca Siempre Bajo Medio
11 76 33 109 13 127 26 Nunca Siempre Bajo Medio
12 134 20 60 23 124 29 Casi siempre | Casi siempre Alto Medio
13 161 60 66 17 120 30 Nunca Siempre Medio Medio
14 91 41 108 16 126 21 Siempre Siempre Alto Alto
15 132 30 99 20 129 25 A veces Casi Siempre Medio Alto
16 176 37 108 24 127 27 Nunca Siempre Bajo Alto
17 133 47 90 16 130 21 Casi siempre Siempre Alto Alto
18 114 48 75 15 134 26 Nunca Siempre Medio Alto
19 82 53 67 15 126 24 Nunca Siempre Alto Medio
20 176 61 76 24 120 24 A veces Siempre Medio Medio
21 176 43 112 19 121 23 Casi siempre Siempre Bajo Alto
2 104 27 98 25 133 25 Siempre Siempre Bajo Alto
23 174 67 105 13 131 28 Casi siempre | Casi siempre Alto Medio
24 146 69 86 21 129 26 Siempre Siempre Bajo Medio
25 129 59 65 12 124 21 A veces Siempre Medio Alto
26 65 22 110 16 122 24 Nunca Siempre Medio Medio
27 71 65 65 16 127 26 A veces Siempre Medio Alto
28 147 68 107 20 123 25 Nunca Siempre Alto Alto
29 79 38 81 18 120 30 Nunca Casi siempre Bajo Medio
30 79 58 64 17 134 23 Casl siempre Siempre Medio Medio

Figura 102. Resultados de Pre — Prueba y Post — Prueba para los |4, I, I3, la, Is.
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4.4 Analisis e interpretacion de resultados

A. Tiempo empleado en el proceso de carga de datos: I1

Tabla 27
Resultados de Pre — Prueba y Post — Prueba para el |1
Pre - Prueba Post - Prueba

(min) (min)

124 24 24 24
138 50 50 50
85 50 50 50
163 67 67 67
99 48 48 48
180 37 37 37
136 47 47 47
82 33 33 33
99 62 62 62
123 54 54 54
76 33 33 33
134 20 20 20
161 60 60 60
91 41 41 41
132 30 30 30
176 37 37 37
133 47 47 47
114 48 48 48
82 53 53 53
176 61 61 61
176 43 43 43
104 27 27 27
174 67 67 67
146 69 69 69
129 59 59 59
65 22 22 22
71 65 65 65
147 68 68 68
79 46 38 38
79 58 58 58

122.47 47.50 Promedio
45 Meta Planteada
15 11 30 N° menor al Promedio
50% 36.7% 100.0% % menor al Promedio

* EI 50% de los Tiempos en procesar carga de datos en la PostPrueba fueron menores

gue su tiempo promedio.
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+ EI 36.7% de los Tiempos en procesar carga de datos en la PostPrueba fueron menores
gue la meta planteada.

+ EI100.0% de los Tiempos en procesar carga de datos en la PostPrueba fueron menores

gue el tiempo promedio en la PrePrueba.

Con Estadistica Descriptiva

Resumen para Tiempo empleado en la carga de Datos
Prueba de normalidad de Anderson-Darling
A-cuzadrado 0.60
Valor p D0&
N mMedia 122.47
‘\ Desw.Est. 26.54
Varianza 133529
/ Asimetria 0.082493
Curtosis -1.26468
_/ N 0
Kinimo 65.00
1er cuartil 84.25
\ Mediana 126.50
b 3er cuartil 150.50
Maxime 180,00
. . . . . Intervalo de confianza de 95% para la media
&0 % @0 150 80
108.82 12611
Intervalo de confianza de 95% para la mediana
— 99.00 137.54
Intervalo de conflanza de 95% para la desviadon estandar
29.10 4912
Intervalos de confianza de 95%
Bed o I
Mocdion | -
0o 1 20 30 40

Figura 103. Estadistica descriptiva para l1(Pre).

+ La distancia “promedio” de las observaciones individuales de los Tiempos en procesar
carga de datos con respecto a la media es de 36.54 minutos.

» Alrededor del 95% de los Tiempos en procesar carga de datos estan dentro de 2
desviaciones estandar de la media, es decir, entre 108.82% y 136.11%.

» La Kurtosis = -1.26 indica que tenemos datos de tiempos con picos muy altos.

* La Asimetria = 0.083 indica Tiempos en procesar carga de datos son altos.

* El ler Cuartil (Q1) = 84.25 minutos indica que el 25% de los Tiempos en procesar carga
de datos son mayores que o igual a este valor.

* El 3er Cuartil (Q3) = 150.50 minutos indica que el 25% de Tiempos en procesar carga

de datos son mayores que o igual a este valor.
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B. Tiempo empleado para generar reportes: |2

Tabla 28
Resultados de Pre — Prueba y Post — Prueba para el |,
Pre - Prueba Post - Prueba
(min) (min)
111 22 22 22
79 16 16 16
108 14 14 14
94 24 24 24
60 16 16 16
68 17 17 17
89 12 12 12
75 22 22 22
85 25 25 25
98 20 20 20
109 13 13 13
60 23 23 23
66 17 17 17
108 16 16 16
99 20 20 20
108 24 24 24
90 16 16 16
75 15 15 15
67 15 15 15
76 24 24 24
112 19 19 19
98 25 25 25
105 13 13 13
86 21 21 21
65 12 12 12
110 16 16 16
65 16 16 16
107 20 20 20
81 18 18 18
64 17 17 17
87.1 18.27 .
Promedio
25 Meta Planteada
17 28 30 N° menor al Promedio
56.7% 93.3% 100.0% % menor al Promedio

* El 56.7% de los Tiempos en generar reportes en la Post Prueba fueron menores que
su tiempo promedio.

* EI93.3% de los Tiempos en generar reportes en la Post Prueba fueron menores que la
meta planteada.
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+ EI 100.0% de los Tiempos en generar reportes en la Post Prueba fueron menores que

el tiempo promedio en la Pre Prueba.

Con Estadistica Descriptiva

Resumen para el Tiempo empleado en la generacion de los reportes

Prueba de normalidad de Anderson-Darling

14131

A-cuadrado 0.82
Valor p 0.030
Media 87.100
Deswv.Est. 17.806
Varianza 317.059
Asimetria -0.076G89
/ Curtosis -1.49320
/ N 30
Minimo 60.000
/ 1er cuartil 67.750
Mediana 87.500
3er cuart 105.500
Maximo 112.000
Intervalo de confianza de 95% para la media
8 2 - 9% 04
80.451 93.749
Intervalo de confianza de 95% para la mediana
— — 75.229 98.771

Intervale de confianza de 95% para la desviacion estandar

23.937

Intervalos de corfianza de 95%

e
“ [ I

80 o0 00

Figura 104. Estadistica descriptiva para I2(Pre).

+ La distancia “promedio” de las observaciones individuales de los Tiempos en generar
reportes con respecto a la media es de 17.81 minutos.

+ Alrededor del 95% de los Tiempos en generar reportes estan dentro de 2 desviaciones
estandar de la media, es decir, entre 80.45 y 93.75 minutos.

» La Kurtosis = 1.49 indica que tenemos datos de tiempos con picos muy altos.

+ LaAsimetria =-0.08 indica que la mayoria de los Tiempos en generar reportes son altos.

* El ler Cuartil (Q1l) = 60.000 minutos indica que el 25% de los Tiempos en generar
reportes son menores que o igual a este valor.

* EIl 3er Cuartil (Q3) = 105.500 minutos indica que el 75% de los Tiempos en generar

reportes son mayores que o igual a este valor.
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C. Tiempo que utiliza el usuario para el andlisis la informacion: I3

Tabla 29

Resultados de Pre — Prueba y Post — Prueba para el I3

Pre - Prueba

Post — Prueba

(min) (min)
130 30 30 30
128 28 28 28
125 26 26 26
132 25 25 25
135 24 24 24
120 27 27 27
126 24 24 24
128 22 22 22
133 27 27 27
135 25 25 25
127 26 26 26
124 29 29 29
120 30 30 30
126 21 21 21
129 25 25 25
127 27 27 27
130 21 21 21
134 26 26 26
126 24 24 24
120 24 24 24
121 23 23 23
133 25 25 25
131 28 28 28
129 26 26 26
124 21 21 21
122 24 24 24
127 26 26 26
123 25 25 25
120 30 30 30
134 23 23 23

127.3 25.4

28
16 24 30

53.3% 80% 100.0%

Promedio

Meta Planteada

N° menor al Promedio
% menor al Promedio

* El 53.3% de los Tiempos para analizar los reportes en la PostPrueba fueron menores

gue su tiempo promedio.
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+ EI80% de los Tiempos para analizar los reportes en la PostPrueba fueron menores que
la meta planteada.
* EI 100.0% de los Tiempos para analizar los reportes en la PostPrueba fueron menores

gue el tiempo promedio en la PrePrueba.

Con Estadistica Descriptiva

" OO0 e 0 " " F
Resumen para el Tiempo utilizado para el analisis de la informacién
Prueba de normalidad de Anderson-Darling
A-cuadrado 0.35
/’ _'\\ valor p 0.442
™ Media 127.30
I/'f 1] Diesw.EsE. 4.78
Varianza 22.54
/ \ Asimetria -0.01215
/ \ Curtosis -1.03484
£ N 30
¢
. Minimo 120.00
1er cuartil 123.75
Mediana 127.00
3er cuartil 131.25
Maximao 135.00
Intervalo de confianza de 95% para la media
rall 24 1 2 L]
125.52 129.08
Intervale de conflanza de 95% para la mediana
— 1 — 125.23 128.77
Intervalo de confianza de 95% para la desviacion estdndar
R 6.42
Intervales de confianza de 95%
Vindin - I
Peclian. I
RF_A e i}

Figura 105. Estadistica descriptiva para Is(Pre).

» Ladistancia “promedio” de las observaciones individuales de los Tiempos para Analizar
los Reportes con respecto a la media es de 4.78 minutos.

» Alrededor del 95% de los Tiempos para Analizar los Reportes estan dentro de 2
desviaciones estandar de la media, es decir, entre 125.52 y 129.08 minutos.

* La Kurtosis = -1.03indica que tenemos datos de tiempos con picos muy altos.

* La Asimetria = -0.01 indica que la mayoria de los Tiempos para Analizar los Reportes
son altos.

« El ler Cuartil (Q1) = 123.75 minutos indica que el 25% de los Tiempos para Analizar

los Reportes son menores que o igual a este valor.
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* EIl 3er Cuartil (Q3) = 131.25 minutos indica que el 75% de Tiempos para Analizar los

Reportes son menores que o igual a este valor.

D. Nivel de disponibilidad de la informacion: l4

Valores de la pre-prueba:

Nro. Medicion 1 1 3 4 5 [ 7 2 L 10
Yalor Casi siempra | Casi siempre|  Siemprs Nunca Semprs A veres A veces A veres Dunca Nunca
11 12 13 14 15 14 17 13 1% 0
Nunca  |Casisiempre| Nunca Siempre A veces Munca |Casi siempre| Nunca Nunca A veces
21 22 23 pL| 25 26 27 28 pl 30
Casi siemprz|  Siempre | Casi siempre| Siempre A veres Nunca A veres Nunca Nunca | Casi siempre
S S| B o Disponibilidad de la Informacién
Siempre 5
Casi Siempre 6
A veces !
Nunca 11
W SiEmpre
Estado Frecuencia S
- ™ Caci Siempe
Sizmpre 11
Nunca 18 R
EHMunca

Figura 106. Valores de la pre-prueba l4

* EI 38% de las veces la disponibilidad de la informacion fue calificado como “Nunca” por
los usuarios.

* ElI 17% de las veces la disponibilidad de la informacién fue calificado como “Siempre”
por los usuarios.

* ElI 24% de las veces la disponibilidad de la informacién fue calificado como “A veces”
por los usuarios.

+ Se determina que el 38% de las veces la disponibilidad de la informacién es “Siempre”.

+ Se determina que el 62% las veces la disponibilidad de la informacién es “Nunca”.
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Valores de la Post-Prueba:

Nro. Medicion 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Valor Siempre Siempre Siempre Siempre Stempre Siempre Siempre Siempre Siempre Siempre
11 12 13 14 15 16 17 18 19 20
Siempre [Casi siempre| Siempre Siempre |Casi siempre| Siempre Siempre Siempre Siempre Siempre
21 22 23 24 25 26 27 28 29 30
Siempre Siempre | Casi siempre| Siempre Siempre Siempre Siempre Siempre [Casi siempre| Siempre
Disponibilidad de la Informacién
Estado Frecuencia 0%
Smme 26 o
Cast Siempre -
A veces 0 msiempre
Nunca 0 m Casi Siempre
Estado Frecuencia o
Siempre 30
Nunca 0

Figura 107. Valores de la post-prueba l4

* EI87% de las veces el de disponibilidad de la informacion fue calificado como “siempre”

por los usuarios.

* El 13% de las veces el de disponibilidad de la informacién fue calificado como “casi

siempre” por los usuarios.

* El 0% de las veces el de disponibilidad de la informacion fue calificado como “nunca”

por los usuarios.

+ Se determina que el 100% de las veces el nivel de disponibilidad de la informacion fue

calificado como “Siempre” por los usuarios.

+ Se determina que solo el 0% de las veces el nivel de disponibilidad de la informacion

fue calificado como “Nunca” por los usuarios.
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E. Nivel de satisfaccion del gerente frente a los reportes generados: Is

Valores de la PrePrueba:

Nro.
1 2 3 4 = 6 7 8 9 10
Medicion
Valor Medio | Alto | Medio | Bajo | Medio | Bajo | Medio | Alto | Bajo | Bajo
11 12 13 14 15 16 17 18 19 20
Bajo | Alto | Medio | Alto | Medio | Bajo Alto | Medio | Alto | Medio
21 22 23 24 25 26 27 28 29 30
Bajo | Bajo| Alto | Bajo | Medio | Medio | Medio | Alto | Bajo Medi0|
Estado Frecuencia ® Bajo Medio ™ Alto
Bajo 10
Medio 12
Estado Frecuencia
Bueno 8
Malo 22

Figura 108. Valores de la pre-prueba Is

El 33% de las veces el Nivel de satisfacciéon del usuario fue Bajo, catalogado por los

gerentes.

El 40% de las veces el Nivel de satisfaccion del usuario fue Medio, catalogado por los

gerentes.

El 27% de las veces el Nivel de satisfaccion del usuario fue Alto, catalogado por los

gerentes.

Se determina que solo el 27% de las veces el Nivel de satisfaccion del usuario es

Bueno.

Se determina que sélo el 73% de las veces el Nivel de satisfaccion del usuario es Malo.
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Valores de la PostPrueba:

Nro.
Medicién 1 2 3 4 5 (1] T 8 0 10
Valer Alto | Alto | Alte | Alo | Medio | Alte | hiedio | Alto | Alte | Medio
11 12 13 14 15 14 17 18 19 20
Medio | Medio | Medio | Alte | Alio Alto | Alto | Alto | Medio | Medio
1 12 23 ot | 25 26 27 28 29 30
Alto | Alto | Medio | Medio | Alte | Medio| Alte | Alto | Medio | Medio
Estado Frecuencia ® Bajo Medio ¥ Alto
Bajo ] o
hdedio 13
Alto 17 ' e
Estado Frecuencia
Bueno 17
Malo 13

Figura 109. Valores de la post-prueba Is

» Ahora el 0% de las veces el Nivel de satisfaccion del usuario fue Bajo, catalogado por

los gerentes.

» Soélo el 43% de las veces el Nivel de satisfaccion del usuario fue Medio, catalogado por

los gerentes.

+ EI 57% de las veces el Nivel de satisfaccion del usuario fue Alto, catalogado por los

gerentes.

+ Se determina ahora que el 57% de las veces el Nivel de satisfaccion del usuario es

Bueno.

+ Se determina ahora que sélo el 43% de las veces el Nivel de satisfaccion del usuario

es Malo.
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4.5 Prueba de hipotesis

A continuacion, se presenta las medidas de la pre-prueba y post-prueba de los indicadores.

Tabla 30
Media de los indicadores para la Pre — Prueba y Post — Prueba
Indicador Pre-Prueba Post-Prueba Comentario
(Media: x1) (Media: x2)
Tiempo empleado en el proceso 122.47 min 47.27 min
de carga de datos.
Tiempo empleado en la 87.1 min 18.27 min
generacion de los reportes.
Tiempo que utiliza el usuario para 127.3 min 25.4 min

el andlisis de la informacion.

Nivel de disponibilidad de la No contrastado,
informacion. e e Indicador
Cualitativo.
Nivel de satisfaccion del gerente ~  -—------—----  cmemememeee No contrastado,
frente a los reportes generados. Indicador
Cualitativo.

A. Contrastacién para la hipotesis 1: El uso de Business Intelligence, aplicando la

metodologia Ralph Kimball, disminuye el tiempo empleado en el proceso de carga

de datos.

Se realizo una medicién antes del uso de Business Intelligence (pre-prueba) y otra

después del uso de Business Intelligence (post-prueba). La tabla contiene los tiempos

empleados en el proceso de carga para las dos muestras:

Tabla 31
Media de los indicadores Pre — Prueba proceso de carga de datos

PrePrueba 124 138 85 163 99 180 136

82 99 123

(min)
76 134 161 91 132 176 133 114 82 176
176 104 174 146 129 65 71 147 79 79
Tabla 32
Media de los indicadores Post — Prueba proceso de carga de datos
PostPrueba 24 50 50 67 48 37 46 33 62 54
(min)

33 20 60 41 30 37 47

48 53 61

43 27 67 69 59 22 65

68 46 58
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Hi: El uso del Business Intelligence disminuye el tiempo empleado en el proceso de carga de
datos.

Solucion:

a) Planteamiento de la Hipotesis:

H1 = Media de tiempo empleado en el proceso de carga de datos (pre-prueba).
M2 = Media de tiempo empleado en el proceso de carga de datos (post-prueba).

Ho: M1 <=2

Ha: p1>p2
b) Criterios de Decision:

Grafica de distribucion
Normal; Media=47.267; Desv.Est.=14.744

0.030

0.025

0.020
©
(4]
°
2 0.015
@
(]

0.010

0.005

0.05
0.000
47.27 71.52
X

Figura 110. Distribucién de probabilidad del I1.
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Tabla 33
Resumen de prueba t student del I,

PrePrueba PostPrueba
(min) (min)

Media (x) 122.47 47.27
Desviacion Estandar (S) 36.54 14.74
Observaciones (n) 30 30
Diferencia hipotética de las medias 0
t calculado: to 10.45
p-valor (una cola) 0.000
Valor critico de tw2 (Una cola): tt 71.52

c) Decisién Estadistica:

Puesto que el valor-p=0 < a=0.05, los resultados proporcionan suficiente evidencia para

rechazar la hipétesis nula (Ho), y la hipotesis alterna (Ha) es cierta. La prueba resulté ser

significativa.

B. Contrastacion para la hipétesis 2: El uso de Business Intelligence, aplicando la

metodologia Ralph Kimball, disminuye el tiempo empleado en la generacién de los

reportes.

Se realiz6 una medicion antes de la implementacion de Business Intelligence (pre-prueba)

y otra después de la implementacién de Business Intelligence (post-prueba). La tabla

contiene los tiempos empleados en la generacion de los reportes para las dos muestras:

Tabla 34
Media de los indicadores Pre — Prueba generar reportes
PostPrueba 111 79 108 94 60 68 89 75 85 98
109 60 66 108 99 103 90 75 67 76
112 98 105 86 65 110 65 107 81 64
Tabla 35
Media de los indicadores Post — Prueba generar reportes
PrePrueba 1 1 1 2 1 2 2 2
1 1 1 2 1 1
1 2 1 2 2 1 1
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Hi: El uso del Business Intelligence disminuye el tiempo empleado en la generacién de los
reportes.

Solucion:

a) Planteamiento de la Hipotesis:

H1 = Media del tiempo empleado en la generacion de los reportes (pre — prueba).

M2 = Media del tiempo empleado en la generacion de los reportes (post — prueba).

Ho2: 1 <= P2
Ha2: p1> 2
b) Criterios de decisién
Gréfica de distribucion
Normal; Media=1.43; Desv.Est.=0.5
0.9
0.8
0.7
0.6
o
S 05
2
S 04
0.3
0.2
01 0.05
0.0
1.43 2.252
X

Figura 111. Distribucién de probabilidad del I2.
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Tabla 36
Resumen de prueba t student del I,

PrePrueba PostPrueba

(min) (min)
Media (x) 87.10 1.43
Desviacion Estandar (S) 17.81 0.50
Observaciones (n) 30 30
Diferencia hipotética de las medias 0
t calculado: to 26.34
p-valor (una cola) 0.000
Valor critico de ta2 (Una cola): tt 2.252

c) Decisién Estadistica:

Puesto que el valor-p=0 < a=0.05, los resultados proporcionan suficiente evidencia para
rechazar la hipétesis nula (Ho2), y la hipétesis alterna (Haz) es cierta. La prueba resulto ser
significativa.

C. Contrastacion para la hipotesis 3: El uso de Business Intelligence, aplicando la
metodologia Ralph Kimball, disminuye el tiempo que utiliza el usuario para el

analisis de lainformacion.

Se realizo una medicion antes de la implementacion de Business Intelligence (pre-prueba)
y otra después de la implementacion de Business Intelligence (post-prueba). La tabla
contiene los tiempos que emplea el usuario para el analisis de la informacién para las dos
muestras:

Tabla 37
Media de los indicadores Pre — Prueba analisis de la informacion
PostPrueba 130 128 125 132 135 120 126 128 133 135

127 124 120 126 129 127 130 134 126 120
121 133 132 129 124 122 127 123 120 134

Tabla 38
Media de los indicadores Post — Prueba andlisis de la informacion
PrePrueba 30 28 26 25 24 27 24 22 27 25

26 29 30 21 25 27 21 26 24 24
23 25 28 26 21 24 26 25 30 23
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Hi: El uso del Business Intelligence disminuye el tiempo que utiliza el usuario para el
andlisis de la informacion.

Solucion:

a) Planteamiento de la Hipotesis:

p1= Media del tiempo que utiliza el usuario para el andlisis de la informacion (pre-prueba).

H2 = Media del tiempo que utiliza el usuario para el analisis de la informacion (post-prueba).

Ho3: M1 <= H2
Ha3z: p1> 2
b) Criterios de decision
Grafica de distribucion
Normal; Media=25.4; Desv.Est.=2.568
0.16
0.4
0,12
- 0.10
m
=
2 0.8
[-F]
a
0.06
0.04
0.02 0.05
0.00
25.4 29.62
X

Figura 112. Distribucion de probabilidad del Is.
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Tabla 39
Resumen de prueba t student del Is.

PrePrueba PostPrueba

(min) (min)
Media (%) 179.97 15.13
Desviacion Estandar (S) 2.62 2.52
Observaciones (n) 30 30
Diferencia hipotética de las medias 0
t calculado: to 248.61
p-valor (una cola) 0.000
Valor critico de tw2 (Una cola): tt 1.672

c) Decisién Estadistica:
Puesto que el valor-p=0 < a=0.05, los resultados proporcionan suficiente evidencia para
rechazar la hipotesis nula (Ho3), y la hipétesis alterna (Has) es cierta. La prueba result6 ser

significativa.
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CAPITULO V
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES



5.1 Conclusiones

a) La implementacion de la soluciébn de Business Intelligence, dio como resultado la
reduccion del 89% del tiempo empleado para el proceso de carga de datos, permitiendo
un trabajo 6ptimo y eficiente en un menor tiempo, ademas permite que la informacion
sea de facil acceso, es asi que, en la pre-prueba se obtuvo un promedio de 36.54
minutos mientras que en la post-prueba se obtuvo 14.75 minutos.

b) Se redujo el tiempo empleado en la elaboracion de los reportes en un 86%, posibilitando
acceder a reportes dinamicos y confiables en un tiempo de respuesta minima, debido a
gue en la pre-prueba se obtuvo un promedio de 17.81 minutos mientras que en la post-
prueba se obtuvo 4.008 minutos. En correlacion con Bustos y Mosquera (2013)
enfatizan que al usar una solucion de inteligencia de negocios genera un impacto
positivo mejorando de esta manera los tiempos promedios en el proceso de toma de
decisiones.

c) Se logré reducir en un 83% el tiempo utilizado por el usuario para el andlisis de la
informacion, ya que los datos promedios en la preprueba fueron de 4.78 minutos
mientras que en la post-prueba fue de 2.57 minutos, esto permite analizar los
indicadores del &rea en un menor tiempo posible y generar nuevas estrategias para la
empresa. En correlacion con Sanchez (2014) sostiene que el uso de la solucién de
inteligencia de negocios permite que el usuario se sienta mas comodo a la hora de
solicitar la informacion que considera necesaria para tomar decisiones.

d) Se logré mejorar el nivel de disponibilidad de la informacién, es decir, se concluye que
se cuenta con el 100% de la informacién, ya que la disponibilidad de la informacion fue
calificada como “Siempre” por el usuario en la post-prueba, mientras que en la pre-
prueba fue de un 38%. Esto gracias al uso de Business Intelligence la cual permitio
obtener informacion en tiempo real, es decir, de manera permanente e inmediata los
365 dias del afio.

e) Se logré incrementar el nivel de satisfaccion que tiene el usuario frente a los reportes
generados, es decir, se determina que el 100% de los encuestados calificé el nivel de
satisfaccion como “Bueno”. Esto se debe a que los reportes contienen indicadores, y
graficos, permitiendo que la toma de decisiones sea la mejor posible asi mismo

generando estrategias que apoyen con los objetivos del area.
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5.2 Recomendaciones:

a) Se recomienda capacitar y/o entrenar de forma constante a los usuarios finales sobre el
uso de la herramienta de business Intelligence.

b) Se recomienda generar copias de respaldo de la informacion relevante utilizada en el
proyecto.

c) Se aconseja mantener comunicacion escrita y verbal de manera continua con los
usuarios finales que usan la herramienta, debido a que puedan surgir nuevas
necesidades que no son tomadas en cuenta en la fase de analisis de los requerimientos.

d) Se recomienda seguir implementando mejoras que nos lleven a generar conocimiento
en base a la informacion, también implementarlos en otras areas de la compafiia donde

tenga la misma probleméatica que el presente proyecto.
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ANEXOS



Anexo 1: Matriz de consistencia

Titulo: Implementacion de Business Intelligence, basado en la metodologia Ralph Kimball, para mejorar el proceso de
toma de decisiones gerenciales del area de ventas de Indurama

Problema Objetivo Hipotesis Variables Indicadores
General General General
¢En qué Determinar El uso de Variable independiente: Presencia - Ausencia Tipo de investigacion:
medida el uso en qué Business Business Intelligence. Aplicada
de Business medida el Intelligence,
Intelligence uso de aplicando la Variable dependiente: *Tiempo empleado en Nivel de investigacion;
mejorara el Business metodologia Proceso de toma de el proceso de carga de Explicativa.
proceso de Intelligence Ralph Kimball, decisiones. datos.
toma de mejora el mejora *Tiempo empleado en Disefio de la investigacion:
decisiones proceso de significativamente la generacion de los Experimental
gerenciales en toma de en el proceso de reportes.
el é&rea de decisiones toma de *Tiempo que utiliza el Universo: Se determina como
ventas de gerenciales decisiones del usuario para el analisis unidad de andlisis a todos los
Indurama? en el area de é&rea de ventas de de la informacion. procesos de la empresa
ventas de Indurama. *Nivel de disponibilidad Indurama.
Indurama. de la informacion.
*Nivel de satisfaccibn Muestra: 30 flujos de trabajo

del gerente frente a los
reportes generados.

del proceso de toma de
decisiones en el area de
ventas de Indurama




Problema
Especificos

Objetivo Especificos

Hipotesis Especificos

*;En qué medida el uso
de Business Intelligence
mejorara el tiempo
empleado en el proceso
de carga de datos?

*¢ En qué medida el uso
de Business Intelligence

mejorara el tiempo
empleado en la
generacion de los
reportes?

*¢ En qué medida el uso
de Business Intelligence
mejorara el tiempo utiliza
el usuario para el andlisis
de la informacién?

*: En qué medida el uso
de Business Intelligence
mejorara el nivel de
disponibilidad de la
informacién?

*¢ En qué medida el uso
de Business Intelligence

mejorara el nivel de
satisfaccion del gerente
frente a los reportes
generados?

*Reducir el tiempo
empleado en el proceso
de carga de datos.

*Reducir el tiempo
empleado en la
generacion de los
reportes.

*Reducir el tiempo que

utiliza el usuario para el
andlisis de la informacion.

*Incrementar el nivel de
disponibilidad de la
informacion.

*Incrementar el nivel de
satisfaccién del usuario
frente a los reportes
generados.

*El uso de Business
Intelligence, aplicando la
metodologia Ralph Kimball,
disminuye el tiempo
empleado en el proceso de
carga de datos.

*El uso de Business
Intelligence, aplicando la
metodologia Ralph Kimball,
disminuye el tiempo
empleado en la generacion
de los reportes.

*El uso de Business
Intelligence, aplicando la
metodologia Ralph Kimball,
disminuye el tiempo que
utiliza el usuario para el
analisis de la informacion.

*El uso de Business
Intelligence, aplicando la
metodologia Ralph Kimball,

incrementa el nivel de
disponibilidad de la
informacion.

*El uso de Business
Intelligence, aplicando la

metodologia Ralph Kimball,

incrementa el nivel de
satisfaccion del usuario
frente a los reportes

generados.




Anexo 2: Matriz de operacionalizacion de variables

Variables Indicadores Teoria indices Unidades de
observacién
Variable Presencia-Ausencia No, Si =
independiente:
Business
Intelligence
Variable *Tiempo empleado en el  Son los minutos utilizados [60 - 180]min Proceso
dependiente: proceso de carga de para ingresar y verificar los
Proceso de datos. datos en el sistema de
toma de acuerdo al requerimiento
decisiones del usuario.
*Tiempo empleado enla  Son los minutos utilizados [60 - 120]min Proceso
generacion de los para generar el reporte
reportes. solicitado.
*Tiempo que utiliza el Son los minutos que [60 - 180]min Proceso
usuario para el analisis emplea el usuario para
de la informacién. analizar la informacion.
*Nivel de disponibilidad Es la accesibilidad a la Siempre, Usuario
de la informacion. informacion. Casi
siempre,
A veces,
Nunca
*Nivel de satisfaccién del Es el grado de satisfaccion  Excelente, Usuario
gerente frente a los del gerente sobre la calidad Bueno
reportes generados. de la informacion. Regular,

Pésimo




Anexo 3: Cuestionario utilizado para el levantamiento de informacion

Nombre y Apellido: ..o e
O T o o
I. Si Ud. puede contestar afirmativamente por lo menos a una de las
siguientes preguntas, entonces necesita BI:

. ¢ Pasa mas tiempo recolectando y preparando informacion que analizdndola?
Si No
. ¢ En ocasiones les frustra el no poder encontrar informacion que Ud. esta seguro
que existe dentro de la empresa?

Si No
. ¢.Se pasan mucho tiempo tratando de hacer que los reportes en Excel luzcan
bien?

Si No
. ¢,Quiere saber en qué segmento del mercado ha perdido mas clientes y cuando?
Si No
. ¢ No sabe qué hacer con tanta informacion que tiene disponible en la empresa?
Si No
. ¢,Quiere saber qué productos fueron los méas rentables durante un periodo
determinado (por qué clientes, tienda o campafia publicitaria)?

Si No
. ¢, No sabe cudles son los patrones de compra de sus clientes dependiendo de
zona, sexo, profesion, nimero de hijos que tiene, de donde ha estudiado?

Si No

. ¢, Ha perdido oportunidades de negocio por recibir informacién retrasada?
Si No

. ¢Hace trabajar horas extras a sus asistentes para procesar documentos o

reportes?
Si No
¢, No sabe con certeza si su area esta alcanzando los objetivos planeados?

Si No

¢No tiene idea por qué sus clientes regresan a quejarse o devolver un
producto?
Si No



II. Conteste marcando con una X y/o responda segun el caso; cOmo se
encuentra la situacion actual de la empresa respecto al proceso de toma
de decisiones en el area de ventas.

12.  Elsistema de informacién que tiene Indurama emite reportes apropiados que

le ayudan a tomar decisiones.

Si() NO () POrquUe......cvveiniiiiiiieiiiieaae
13. ¢Cbmo realiza el pedido de los reportes?
Verbal () Escrito () Otros...covviiiiiii
14. ¢Cbomo le presentan o en qué le presentan los reportes?
Excel ( ) Reporting Service () Qliek View () Ninguna ()
15. ¢Con qué frecuencia requiere los reportes?
Diaria () Semanal () Mensual () Trimestral () Anual ()
16. ¢Cuéanto tiempo demora la entrega de informacion solicitada por su
despacho?
....... horas ... dias ....... semanas .eeee.. MESES
17. La forma como se tiene acceso a la informaciéon de su sistema
transaccional a su criterio es?

Malo () Regular () Bueno () Excelente ()

18. La informacion que suministran el sistema transaccional es:
Detallada () Consolidada () Ambos ()
19. ¢Indurama cuenta con equipos de cémputo adecuado para realizar una
mejor gestion?
Si() No ()
20. ¢, Qué otro tipo de informacion necesitaria usted para que le ayuden a tomar

decisiones?

21. ¢En general, como calificaria su nivel de conformidad en cuanto a las

decisiones que Ud. ha tomado?

Malo () Regular () Bueno () Excelente ()



Anexo 4: Cuadro de observacién del proceso de toma de decisiones en la

empresa Indurama

. Tiempo que
Tiempo o . . -
utiliza el usuario Satisfaccion del
: empleado en el P .
Fecha y hora | Nombres y apellidos proceso de para el analisis | usuario frente a los

dela reportes generados.

carga de datos. . L
informacion.




Anexo 5: Modelo l6gico de la base de datos transaccional

VENDEDOR ARTICULO
§ CODIGO_VENDEDOR ¥ CODIGO_MARCA
NOMBRE_VENDEDOR VENTA @ CODIGO_LINEA =" \ARCA
g ¥ NUM_COMPROBA.. @ CODIGO_ARTICULO 7 CODIGO_MARCA
FECHA_MOVI NOM_ARTICULO NOM_MARCA
o ————oq ¥ CODIGO_SUCURSAL -
SUCURSAL FORMA_VENTA é :
§ CODIGO_SUCURSAL TIPO_VENTA
NOM_SUCURSAL CODIGO_CLIENTE LINEA_PADRE
CODIGO_VENDEDOR @ COD_LINEA_PADRE
LINEA_PADRE
CLIENTE I
§ CODIGO_CLIENTE
NOMBRE_CLIENTE L;aﬂsc?mco_umm
NOM_LINEA
)

COD_LINEA_PADRE

DETALLE_VENTA
NUM_COMPROBANTE
CODIGO_LINEA
CODIGO_ARTICULO
CODIGO_MARCA
CODIGO_SUCURSAL
CANTIDAD
TOTAL_COSTO_ULTIMO
MARGEN
MARGEN_CTV
PRECIO_VTA
TOTAL_DSCTO
VEMTA_NETA
VEMTAS_F
VEMTA_NETA_FACTURA

=0 =3 =3 =2 =2




GLOSARIO
DE TERMINOS



B

Bl: Inteligencia de Negocios por sus siglas en ingles Business Intelligence.

BIR: Business Intelligence Roadmap es una metodologia especifica el camino y la
direccidn que deben seguir las aplicaciones, estructuras, herramientas y personas
gue intervienen en un proyecto de este tipo.

BSC: Balanced Scorecard o Cuadro de Mando Integral es una herramienta de
control empresarial que permite establecer y monitorizar los objetivos de una
empresa y sus diferentes areas.

C

CEO: Chief Executive Officer, es el director general ejecutivo y quien lidera la
gestién a cargo del comité directivo de Tl

ClO: Chief Information Officer, es el director de sistemas de informacion y todas
sus funciones estan orientadas a la planeacion y ejecucién de los proyectos y
recursos de TI

CRM: Customer Relationship Management o Gestion de las relaciones con el
cliente se encarga de disponer de informacién sobre cualquier cliente, tanto para
satisfacer las necesidades del cliente, como para obtener estudios de mercado que
permitan unas mejores estrategias comerciales.

D

DSS: Decisién Support System o Sistemas para el apoyo a la toma de decisiones,
es un sistema informatico que utiliza informacion y modelos matematicos para
ayudar a los trabajadores de la informacion a tomar decisiones empresariales
adecuadas segun las condiciones del mercado y la situacion interna de la compafia
DWEP: Data Warehouse Engineering Process, esta metodologia esta basada en
RUP y la herramienta UML

E

EIS: Sistema de Informacién Ejecutiva, es una herramienta software, basada en un
DSS, que provee a los gerentes de un acceso sencillo a informacion interna y
externa de su compainiia

ERP: Enterprise Resource Planning conocida como Planificacion de Recursos
Empresariales es un conjunto de sistemas de informacion que permite la
integracion de ciertas operaciones de una empresa, especialmente las que tienen
que ver con laproduccion,la logistica, el inventario,los enviosy la
contabilidad; conectada a una base de datos centralizada

ETL: es el término en ingles de Extract-Transform-Load que significan extraer,
transformar y cargar; este proceso permite a las organizaciones mover datos desde
multiples fuentes, reformatearlos, limpiarlos y cargarlos en otra base de datos,
Datamart o Datawarehouse para apoyar un proceso de negocio.

G

Gartner group: es la mayor empresa de consultoria y asesoramiento en el area
de Investigacién y estudio del mercado tecnolégico.


http://www.businessintelligence.info/definiciones/trabajadores-informacion.html

IBM: es una empresa multinacional estadounidense de tecnologia y consultoria
que fabrica y comercializa hardware y software para computadoras, Yy
ofrece servicios de infraestructura, alojamiento, y consultoria en una amplia gama
de &reas relacionadas con la informética.

IT: Tecnologias de informacion, se refiere al wuso de equipos
de telecomunicaciones y ordenadores para la transmision, el procesamiento y
el almacenamiento de datos.

K

KPIs: Indicadores clave de desempefio, un KPI se disefia para mostrar "como" se
progresa en un aspecto concreto; en ese sentido indica rendimiento.

M

Microsoft SQL: es un sistema de manejo de bases de datos del modelo
relacional, desarrollado por la empresa Microsoft.

MySql: es un sistema de gestion de base de datos relacional de codigo abierto,
basado en lenguaje de consulta estructurado (SQL).

O

OLAP: son bases de datos orientadas al procesamiento analitico.
OLTP: son bases de datos orientadas al procesamiento de transacciones.

P

PMBOK: es una guia de buenas practicas que provee un marco de referencia
formal para desarrollar proyectos, guiando y orientando a los gerentes de proyectos
sobre la forma de avanzar en los procesos y pasos necesarios para la construccion
de resultados y alcanzar los objetivos.

S

SCM: Supply Chain Management o Administracion de la Cadena de Suministros es
el proceso de planificacion, puesta en ejecuciéon y control de las operaciones de la
cadena del suministro con el propdsito de satisfacer los requisitos del cliente.

R

RUP: Proceso Relacional Procesado es un proceso de desarrollo de software y
junto con el Lenguaje Unificado de Modelado UML, constituye la metodologia
estandar mas utilizada para el analisis, implementacion y documentacion de
sistemas orientados a objetos.

U

UML: es un lenguaje de propésito general para el modelado orientado a objetos y
gue define una estructura para ir del analisis al disefio luego a la implementacion.
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