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RESUMEN

IMPLEMENTACION DE INTELIGENCIA DE NEGOCIOS, UTILIZANDO LA
METODOLOGIA DE RALPH KIMBALL, EN LA TOMA DE DECISIONES EN EL
AREA DE VENTAS. EMPRESA SID SAC.

_ Rojas Prado, Diego_A. Zamudio Chamorro, Luis A.
diego_12 529@hotmail.com luis77728@hotmail.com

En Perd, la implementacién de inteligencia de negocios en el &mbito empresarial ha ido
segun Luis Raygada (2015), Gerente de Business Intelligence, Management Consulting,
Advisory de KPMG en crecimiento en los ultimos afios, es por ello que se decidid

adaptarla a una mediana-pequefia empresa.

La presente tesis fue realizada con el objetivo de implementar una solucion de
inteligencia de negocios, para mejorar la toma de decisiones en el area de ventas de la
empresa SID SAC. Esto debido a que actualmente el proceso de toma de decisiones en
dicha &rea cuenta con un sistema que solo se utiliza para las consultas y registra las ventas
diarias, por ende, no se adapta a las necesidades del gerente el cual quiere disponer de

informacidn consolidada y detallada del momento actual del negocio.

Para el desarrollo de la solucion propuesta se ha utilizado la metodologia de Ralph
Kimball, como motor de la base de datos el software Microsoft SQL Server 2014, el
software Minitab 17 para la prueba de T student y el software Qlik Sense Self Service BI

como aplicacién para el usuario final del sistema.

El proposito del desarrollo de la solucion de inteligencia de negocios es el de
mejorar la toma de decisiones en el area de ventas de la empresa SID SAC. Para esto la
empresa ha puesto a disposicion la informacién y la data necesaria con la cual se pudo

realizar la solucion propuesta, y la contrastacion de la hipotesis.

Palabras claves: Inteligencia de Negocios, Metodologia de Ralph Kimball, Self Service

Bl, Ventas, Toma de Decisiones.



ABSTRACT

IMPLEMENTATION OF A BUSINESS INTELLIGENCE USING THE METHOD
OF RALPH KIMBALL, IN DECISION-MAKING IN THE SALES AREA. SID SAC.
COMPANY

_ Rojas Prado, Diego_A. Zamudio Chamorro, Luis A.
diego_12_529@hotmail.com luis77728@hotmail.com

In Peru, the implementation of business intelligence in business according to Luis
Raygada (2015), Manager Business Intelligence, and Management Consulting of KPMG
has been growing in recent years, which is why we decided to adapt it to a medium-small

business.

This thesis was made in order to implement a business intelligence solution to
improve decision making in the area of sales of the company SID SAC. This is because
currently the process of decision making in this area has a system that is only used for
queries and record daily sales therefore not suited to the needs of the manager who wants
to have consolidated information and detailed the present business.

For the development of the proposed solution has been used methodology Ralph
Kimball, as an engine for database on Microsoft SQL Server 2014 software, Minitab 17
software for T student test and Self-service Bl QlikSense software as an application for the

end user of the system.

The purpose of development of business intelligence solution is to improve
decision making in the area of sales of the company SID SAC. For this the company has
made available the necessary information and data with which to be able to carry out the

proposed solution, and the testing of the hypothesis.

Keywords: Business Intelligence, Ralph Kimball methodology, Self Service BI, Sales,
Decision Making.



INTRODUCCION

El presente trabajo de investigacion tiene como objetivo principal implementar una
solucion de inteligencia de negocios, utilizando la metodologia de Ralph Kimball para
mejorar la toma de decisiones en el &rea de ventas de la empresa SID SAC.

Actualmente, segun Luis Raygada (2015), Gerente de Business Intelligence,
Management Consulting de KPMG, la tendencia a incrementar el uso de Bl a nivel
mundial, también se replica en nuestro pais, en los sectores de mineria, pesqueria y textiles
no aplican correctamente los sistemas de inteligencia de negocios, mientras que los

sectores como retail, los bancos, estan liderando en el uso de los sistemas Bl.

Por otra parte, en empresas medianas, del sector informatica tal como SID SAC.
Aun no existe una presencia significativa de soluciones de este tipo, pero es factible
también implementar este tipo de soluciones en empresas como esta, adaptarlas a su
realidad econdmica, y valerse de dichas soluciones de inteligencia de negocios para

mejorar la toma de decisiones en el area de ventas de las empresas que lo requieran.

Fue de suma importancia el tener definidos los procesos de la empresa para trabajar
en base a ellos la solucién propuesta, para lo cual también se tomd la informacion de la

base de datos transaccional de la empresa, y la metodologia propuesta por Ralph Kimball.

El presente proyecto consiste en la implementacion de una solucion de inteligencia
de negocios orientada a mejorar la toma de decisiones en el area de ventas de la empresa
SID SAC. Con lo cual las personas encargadas de tomar decisiones estratégicas en la
empresa tendran una herramienta de apoyo que le permita agilizar dicho proceso, que las

decisiones sean acertadas, y que estas incrementan la rentabilidad de la organizacion.

Algunas de las limitaciones que se tuvo durante el desarrollo del presente proyecto
fue el tiempo del gerente de la empresa y del gerente del area de ventas, debido a que
contaban con una agenda recargada y retraso las fechas establecidas para la realizacion de

las pruebas, las entrevistas, y las capacitaciones.

Con el propésito de hacer entendible la presente tesis, ha sido dividida en cinco

capitulos, cuyos contenidos son los siguientes.

En el Capitulo I: Planteamiento metodoldgico. — Se detalla todo lo referente al

planteamiento metodoldgico, involucrando la descripcion de la realidad problematica, el



tipo y el nivel de investigacion, justificacion, objetivos, hipotesis, variables, indicadores,

limitaciones, disefio de la investigacion, técnicas e instrumentos de recoleccion de datos.

En el Capitulo Il: Marco Referencial. - Se describen los antecedentes de la
investigacion; teniendo como referencia tesis, libros, articulos cientificos, y articulos de
internet, validando la investigacion al relacionarse con las metodologias y modelos que se

estan usando para el desarrollo de la tesis.

Se tiene en el Capitulo I11: Implementacion de Inteligencia de Negocios. - El
mas relevante de la tesis debido a que se describe detalladamente el proceso de desarrollo
del sistema de inteligencia de negocios usando la metodologia de Ralph Kimball el cual

fue presentado en el Marco Tedrico.

En el Capitulo 1V: Analisis de Resultados y Contrastacion de la Hipotesis. - Se
realiza la recopilacion, analisis e interpretacion de los resultados obtenidos. En primera
instancia se definen la poblacién y la muestra, seguido de ello el tipo de muestra y el nivel
de confianza. También, se presentara los analisis de la pre-prueba y la post-prueba. Los
datos resultantes se presentaran en tablas y graficos, las cuales al término del capitulo

fueron examinados y finalmente se realiz6 la contrastacion de la hipotesis.

Para culminar el Capitulo V: Conclusiones y Recomendaciones. - Se realizan las

conclusiones y recomendaciones.

Por altimo, se presenta las referencias bibliograficas, anexos, apéndices y el

glosario de términos.

Los autores

Vi
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CAPITULO I: PLANTEAMIENTO
METODOLOGICO



1.1 Planteamiento del Problema

1.1.1 Situacion problematica
MUNDO

A nivel mundial las soluciones de Inteligencia de negocios se han convertido en
esenciales para las empresas y entidades publicas, que a diario manejan grandes

cantidades de datos.

En la actualidad se ha producido un gran cambio hacia las empresas que
aprovechan los datos de analisis provistos por sistemas Bl de autoservicio o self-

service Bl segln Rita Sallam, vicepresidente de investigacion de Gartner (2015).

Dr. Rado Kotorov, Director de Innovacion de Information Builders (2015), indica
que, en el proximo afio, los sistemas Self service Bl evolucionaran mas alla de

autoservicio para los analistas.

Raju Vegesna, Chief evangelist en Zoho (2015) predice que las herramientas Bl
seran accesibles para las pequefias y medianas empresas. La Informacion analitica
proveniente de grandes cantidades de datos desempefiard un papel fundamental en
la forma en que los diversos departamentos de una empresa, en particular las ventas

y el marketing, funcionan.

Las pequefias y medianas empresas comenzaran a utilizar las herramientas de BI

sofisticados en lugar de sélo confiar en las hojas de célculo.

En lo que concierne a las herramientas de BI, Gartner, en su publicaciéon del
Cuadrante Magico de Plataformas de Business Intelligence y Analytics, 4 de
febrero de 2015. Nos muestra a Qlik en el cuadrante de los lideres, para soluciones

de inteligencia de negocios, son sus innovadoras propuestas de self service Bl.



PERU

A nivel nacional las herramientas y soluciones de Inteligencia de Negocios, segun
Luis Raygada, Gerente de Business Intelligence, Management Consulting,
Advisory de KPMG en Per0 (2015, diario Gestion), estan encaminadas mas alla del
area de Tl o area de sistemas de una empresa, debido a que no solo dicha Area esta

involucrada, sino que debe integrarse con las gerencias de la empresa

En el sector informatica, en nuestro pais algunos estiman a la Inteligencia de
Negocios como un programa, un software simplemente, pero esto va mas alla de
ello. Segun (Cano, 2007, p 33)

Las aplicaciones de Inteligencia de Negocios, permiten a las empresas de este
sector aumentar su rentabilidad, debido a que se ahorra tiempo y se reducen los

procesos.

Las empresas en el Peru estan atravesando un gran crecimiento desde hace varios
afios, si se quiere ser competitivo en el mercado globalizado, necesitas contar con
datos estructurados y las herramientas tecnoldgicas para analizarlos (Luis Raygada,
ejecutivo de KPMG en Peru, 2015, diario Gestion).

El uso creciente de las herramientas Bl a nivel mundial también se realiza en
nuestro pais. Segun Luis Raygada, sectores como el retail, el consumo masivo y la

banca estéan a la cabeza, en la utilizacion de herramientas Bl, en nuestro pais.

EMPRESA

Soluciones Informaticas Digitales S.A.C. es una empresa que fue constituida el 21
de junio de 2007, desde el cual se encarga de brindar soluciones concretas en el

mundo de la informatica.

La empresa se encuentra ubicada en el C.C. Sesquicentenario Int. Tda-D2 Sector 2
Grupo 10 (Frente Municipalidad V.E.S — Av. Revolucion S/N) distrito de Villa el
Salvador — Lima — Lima.



Fuente: Google Maps 2015
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Figura 01. Ubicacion geogréfica de la empresa SID SAC.

No cuenta con una tecnologia que agilice y facilite el proceso de toma de
decisiones, es por ello que no dispone de informacion analitica en el momento que
se requiere, teniendo que utilizar horas hombre adicional para poder generar un

reporte que solicita el gerente.

Adicionalmente, si la empresa no sabe aprovechar sus oportunidades de
crecimiento existen empresas cercanas del mismo rubro, como se puede observar

en la Figura 02, que puede provocar migracion de clientes provocando perdida de

los mismos.

Fuente: Sistema de Informacién geografica para emprendedores — INEI 2015

o Sisterna de fi:;‘ Ministerio
’ - e Trabajo
@ Informacion Geogréfica &2 e el Empieo
para Emprendedores

Ciudad: LIMA Y CALLAO Distrito: VILLA EL SALVADOR. Fecha:01/11/2015

Datos Generales

Giros seleccionados Personal ocupado Ventas Netas (en nuevos soles)
Venta de computadoras, sofware al por menor Todos Todos
Area de influencia Condicién de actividad Nivel de Estudio Rangos de edades Sexo
400 radio en metros Todos Todos Todos Todos
Informacion de Negocios
Giros Total Inicio de Operaciones Personal otunadu Ventas Netas (en nuevos soles)
Del De De
2 A 5 A 2 a
Haim 2 | De .:s as )Iasﬂde 5 1 14 5-10 11-100 Mas de 0 hasta 10,001 | 200,001 }I‘\s de
afios afios afios 101 10000 hasta hasta 500,000
b 200,000 | 500,000
[Venta de computadoras, 23 15 8 9 13 1 ol 8 5 1 0
sofware al por menor
Total 23 15| 8| 9 13| 1 0f 8| E 1 0f

Figura 02. Resumen estadistico empresas del mismo rubro de SID SAC. En la misma
zona.
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Definicion del Problema

La empresa SID SAC cuenta con un local Gnico donde el proceso principal son las
ventas. Se ha implementado un sistema que se utiliza para las consultas y que
registra las ventas diarias, pero siempre existe la necesidad de disponer de
informacion tanto consolidada como detallada del momento actual en el cual se
encuentra el negocio y de acuerdo a ello, tomar decisiones proactivas, pero por la
forma de disefio del sistema esto no es capaz de realizarse. No se tiene informacion

analitica disponible, esto trae como consecuencia los siguientes sub-problemas:
El primer sub-problema:

El tiempo para tomar una decision por parte del Gerente. Las Consultas son
inflexibles (Predisefiados) con informacién muy extensa y poco analitica. Hay una
razon para esto, y se debe a que dichos sistemas transaccionales no fueron
construidos con el fin de brindar sintesis, anélisis, consolidacion, busquedas y
proyecciones, solo se limitan a cumplir su funcién principal que es recolectar,
almacenar, modificar y recuperar todo tipo de informacion relacionada con las
ventas pero de una manera muy general asi que para realizar un reporte analitico se
emplea mucho tiempo, que trae como consecuencia que la toma de decisién del

gerente con respecto al proceso de ventas se dilate.
El segundo sub-problema:

Malas decisiones del Gerente. La demora en recibir el reporte analitico y el poco
nivel de confiablidad hacen que el gerente tome decisiones intuitivas y no
respaldadas en estadisticas, nUmeros y proyecciones, tales decisiones podrian ser
acertadas o perjudiciales para el negocio, causando pérdidas no solo econdmicas en

la empresa.
El tercer sub-problema:

Mas horas hombre para realizar reportes analiticos. Con el Sistema actual solo se
puede obtener reportes estaticos, en consecuencia para encontrar respuestas se
dispone de mucho tiempo, no solo de analisis sino también de RR.HH. que
ocuparan horas hombre adicional cuando se tenga la necesidad de realizar un

reporte consolidado que permita servir de apoyo en la toma de decisiones.



Fuente: Elaboracion Propia

0N "
’ m
OpeINos RIS A
apodas [3p UOIEUKOT :
TeIauac) rpdoaay m
apoday . - M
3
eraad m
/ :
el
@
PrRROS m
RAIY, ) 4
jaumogion? ap opipad PIggnos ¥ e
RIsuY uoadanay 4
3
| b
Ipoed?
EpIgIal ORI
UOLBULOJN AULIOTN apodara apodas 2 @
¥] 10 ERA T Ruondasay YOG m
UoIsIap RWOT, 3
o]

TONVS IS ¥FVSHAdAIWNH VT Hd SVINHA
HAOVHAY TH NH SHNOISIODHJd Hd ¥VIANO L 3d OSHDOOdd

Figura 03. Proceso de Toma de decisiones en el Area de Ventas de la empresa SID

SAC. (AS-IS).



Tabla 01. Cuadro Comparativo entra la Situacion Actual (AS - 1S) y la

Propuesta (TO - BE).

AS - IS

Tiempo de respuesta largo para

generar los reportes solicitados.

TO -BE

Tiempo de respuesta corto para

generar los reportes solicitados.

Uso minimo de personal para

generar los reportes: 3.

Uso minimo de personal para

generar los reportes: 1.

No brinda Informacion en el
momento oportuno para resolver
preguntas de su negocio de una

manera mas rapida.

Brinda Informacién en el
momento oportuno para
resolver preguntas de su

negocio de una manera mas

rapida.

Grado de satisfaccion bajo por

Grado de satisfaccion alto por

parte del gerente sobre la| parte del gerente sobre la
informacion brindada. informacion brindada.
No  permite  predecir el | Permite predecir el

comportamiento de la situacion

actual de la empresa.

comportamiento de la situacion

actual de la empresa.

No brinda métricas clave del | Brinda métricas clave del
negocio. negocio.
Informacion  centralizada y | Informacion mdvil e interactiva
estatica para uso exclusivo desde | para uso desde diferentes
PC. medios.
Consultas son inflexibles con ]

Consultas flexibles con

informacién muy extensa y poco

analitica.

informacién concisa y analitica.

Soporta decisiones diarias.

Soporta decisiones estratégicas.

Fuente: Elaboracion Propia.

Situacion
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Fuente: Elaboracion Propia
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Se pudieron detectar problemas en los siguientes procesos:

o Tiempo de generacion de reporte de Ventas.
o NuUmero de Reportes generados por semana.
o Nivel de Confiabilidad del Reporte.

o Satisfaccion del Gerente.

Tabla 02. Datos promedio de indicadores actuales.

INDICADOR DATOS DE PRE-PRUEBA
Tiempo de generacién de reporte
10 horas
de Ventas
Numero de Reportes Generados
1/semana
por semana
Nivel de Confiabilidad del Reporte Regular
Satisfaccion del Gerente Regular

Fuente: Elaboracion Propia.

1.1.2 Formulacién del problema

¢En qué medida la implementacion de una solucién de Inteligencia de Negocios,
usando la metodologia de Ralph Kimball, mejorard la Toma de Decisiones en el

area de ventas de la empresa SID SAC?



1.2 Justificacion e importancia

Para facilitar la Toma de Decisiones en una empresa u organizacion es necesario
analizar los datos, conocer y predecir el comportamiento de la organizacién en el
mercado. Las estrategias de Inteligencia de Negocios buscan apoyar a los gerentes
0 empresarios con elementos para identificar, medir y seguir estrategias que los
[leven al cumplimiento de la vision de la organizacion. Para lograr las estrategias y
tener una ventaja competitiva reaccionando agilmente ante los cambios del

mercado es indispensable utilizar Inteligencia de Negocios.

Justificacion social: La finalidad de este proyecto es beneficiar y optimizar los
recursos de la Empresa SID SAC, este beneficio se vera reflejado en su
rentabilidad, mejorando su rendimiento y teniendo un impacto positivo al momento

de realizar la Toma de Decisiones para conseguir objetivos y metas propuestas.

Segun Mosimann, Mosimann and Dussault, (2007) en su libro Estrategias Probadas
para convertir la informacion en una mejora del rendimiento del negocio esto es

factible en base a su estudio definiendo areas de decision.

Justificacion Tecnoldgica: Los casos exitosos de Bl mas comunes se encuentran

dentro de la segmentacion de clientes y la publicidad focalizada.

Coherentemente, los resultados en Chile muestran que la mayor tasa de adopcion
dentro del negocio es para marketing y ventas. En la Figura 05 se muestra en qué
partes de su cadena de valor las empresas usan las herramientas de Inteligencia de

Negocios, y asi como también sus planes futuros de adopcion para ellas.

Por el lado emergente, una de cada tres empresas sefialé que en el Servicio al
Cliente se utilizan herramientas de BI, con un fuerte 35,6% de crecimiento
proyectado anualmente. ("Estudio de Mercado de Bl en LA con incidencia en
Perd", 2012)

10



Fuente: Estudio de mercado de Business Intelligence en el contexto Peruano y
Latinoamericano - USMP 2012
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Figura 05. Estadistica Area de utilizacion de Business Intelligence en Latinoamérica.

Justificaciéon préactica: En las empresas se manejan una gran base de datos con

amplia informacion de naturaleza transaccional, pero de muy poca utilidad a la hora

de realizar la Toma de Decisiones en la empresa.

Utilizar Inteligencia de Negocios resulta entonces sumamente importante para las

empresas no solo grandes sino también medianas, las cuales normalmente no tienen

recursos amplios, pero tienen la agilidad para implementar decisiones de negocio

significativas de una manera rapida y relativamente sencilla. Estas herramientas

aseguran que las decisiones tomadas sean siempre las mejores.

Ademas, simplifican el trabajo de los encargados de los sistemas informaticos,

reduciendo la dedicacion temporal que éstos se ven obligados a dedicar, lo que

contribuye a un ahorro en Horas/hombre, recursos que pueden ser dedicados a otras

funciones de la empresa.
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Finalmente podemos incluir un cuadro de los recursos que se utilizan actualmente
para realizar los reportes mensuales, costos que van a convertirse en ahorro si se

implementaria la solucién de Inteligencia de Negocios:

Tabla 03. Costo por reporte solicitado por el Gerente.

HORAS/ TOTAL
HOMBRE  COSTO

ACTIVIDAD ENCARGADOS

DTI
Informético 1 5 S/. 160.00

Encargado de Ventas

Realizacion de Reporte
solicitado por el Gerente

Fuente: Elaboracién Propia.

1.3 Tipo y Nivel de investigacion

1.3.1 Tipo de investigacion:

Aplicada: Debido a que se utilizara los conocimientos ya existentes de
Inteligencia de Negocios, para resolver los problemas de los procesos

de toma de decisiones en el Area de ventas de la empresa SID SAC.

1.3.2 Nivel de Investigacion:

Explicativa: Debido a que la investigacion se ocupard de la
determinacion de las causas del proceso de toma de decisiones, asi
como los efectos que aportard nuestra solucion de inteligencia de

negocios mediante la prueba de hipétesis.

1.4 Objetivos de la Investigacion

1.4.1 Objetivo General

Implementar una solucion de Inteligencia de Negocios, usando la
metodologia de Ralph Kimball, para mejorar la Toma de Decisiones en

el area de ventas de la empresa SID SAC.
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1.4.2 Objetivos Especificos

= Reducir el tiempo promedio de generacion de reporte de ventas.

= Incrementar el nUmero de reportes generados.

= Aumentar el nivel de confiabilidad del reporte.

= Mejorar el nivel de satisfaccion del gerente en relacion a los reportes

generados.

1.5 Hipotesis

Si se implementa una solucion de Inteligencia de Negocios, usando la metodologia
de Ralph Kimball, entonces mejorara la Toma de Decisiones en el &rea de ventas de
la empresa SID SAC.

1.6 Variables e Indicadores

1.6.1 Variables

a. Variable Independiente: Inteligencia de Negocios.
b. Variable Dependiente: Proceso de Toma de Decisiones en el area

de ventas de la empresa SID SAC.

1.6.2 Indicadores
A. Conceptualizacion:

a) Variable Independiente: Inteligencia de Negocios.

Tabla 04. Conceptualizacion de la variable independiente.

Indicador: Presencia-Ausencia

Descripcion: Cuando indiqgue NO, es porque no ha sido
implementada la solucion de Inteligencia de Negocios en la
empresa SID SAC y aun se encuentra en la situacion actual del
problema. Cuando indique Sl, es cuando se ha implementado la
solucion de Inteligencia de Negocios esperando obtener mejora en

su Proceso de Ventas.

Fuente: Elaboracion Propia.
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b) Variable Dependiente: Proceso de Toma de Decisiones en el area
de ventas de la empresa SID SAC.

Tabla 05. Conceptualizacion de la variable dependiente.

INDICADOR DESCRIPCION

] y Es el tiempo utilizado para
Tiempo de generacion de
generar los reportes que fueron
reporte o
solicitados por el gerente.

Es el nlmero de reportes
Numero de reportes generados | generados por semana a pedido

por semana. del gerente para soporte en la
toma de decisiones.

Es que tan confiable es la
Nivel de confiabilidad del informacién para el gerente
reporte. como apoyo a la hora de tomar

decisiones en el area.

Es el nivel de satisfaccion que el
Satisfaccion del gerente gerente tiene con la informacion

recibida.

Fuente: Elaboracién Propia.
B. Operacionalizacion:
a) Variable Independiente: Inteligencia de Negocios.

Tabla 06. Operacionalizacién de la variable independiente.

INDICADOR INDICE

Presencia-Ausencia No, Si

Fuente: Elaboracion Propia.

b) Variable Dependiente: Proceso de Toma de Decisiones en el area

de ventas de la empresa SID SAC.
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Tabla 07. Operacionalizacion de la variable dependiente.

~ Unidad de Unidad de
Indicador Indice ) )
Medida Observacion

Tiempo de )
. Horas / Reloj
generacion de »
[1..15] Generacion Gerente de
reporte de
de Reportes Ventas
Ventas
Ndmero de
Reportes Reportes /
[1..10] DTI
Generados por semana
semana
Nivel de )
o Bajo, Regular, Gerente de
Confiabilidad Escala
Bueno, Alto Ventas
del Reporte
) » Malo, Regular,
Satisfaccion del Gerente de
Bueno, Escala
Gerente Ventas
Excelente

Fuente: Elaboracién Propia.

1.7 Limitaciones.

Temporal: El presente trabajo de investigacion se realizara durante el periodo

comprendido entre el mes de mayo de 2015 hasta diciembre del 2015.
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Espacial: El presente trabajo de investigacion se llevara a cabo en la Empresa
Soluciones Informéticas Digitales SAC dentro del area de ventas.

Conceptual: EI presente trabajo de investigacion tiene como delimitacion
conceptual la Metodologia de Ralph Kimball y la Toma de Decisiones gerenciales

en las empresas.

1.8 Disefio de investigacion.

Pre - Experimental

Ge O1 X 02
Donde:

Ge = Es el grupo de estudio al que se aplicara el estimulo (Inteligencia de

Negocios)

O:1 = Datos de la Pre-Prueba de los indicadores de la variable dependiente.

Mediciones del grupo experimental.

O2 = Datos de la Post-Prueba de los indicadores de la variable dependiente.
Mediciones del grupo experimental.

X = Inteligencia de negocios (Estimulo o condicion experimental)

Interpretacion:

Consiste en la constitucién de un grupo experimental Ge conformado por un
numero representativo de las personas que toman decisiones en el area de ventas de

la empresa SID SAC, a cuyos indicadores se le aplicara una pre-prueba Ox.

Posteriormente se le aplicara un tratamiento experimental, Inteligencia de negocios

X, para la mejora del proceso de toma de decisiones, esperando obtener Os.

16



1.9 Métodos e Instrumentos de Investigacion.

1.9.1 Técnicas e instrumentos de la Investigacion de Campo.

Tabla 08. Técnicas e instrumentos de investigacion de campo.

Técnicas Instrumentos
o Formato de
o Entrevistas observacion de KPI’S
o Aplicacion de Cuestionarios (Ver Apéndice V)

Fuente: Elaboracién Propia.

1.9.2 Técnicas e instrumentos de la Investigacion experimental.

Tabla 09. Técnicas e instrumentos de investigacion experimental.

Técnicas Instrumentos

o Seguimiento del Tiempo

empleado en la solicitud del o Encuestas de
reporte. satisfaccion (Ver
o Seguimiento del Tiempo de Apéndice I1I).
Generacion de reportes. o Encuesta de nivel de
o Seguimiento del Tiempo confiabilidad (Ver
empleado para la toma de Apéndice V).
decisiones.

o Seguimiento de la
Conformidad por parte del

Gerente de Ventas

Fuente: Elaboracion Propia.
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1.9.3 Tecnicas e instrumentos de la Investigacion Documental.

Tabla 10. Técnicas e instrumentos de investigacion documental.

Técnicas Instrumentos

Revision de: o Libreta de apuntes.
o Libros. o Memoria flash.
o Revistas cientificas. o Fotocopias.
o Tesis. o PC de escritorio.
o Internet. o Laptop.
o Documentos. o CD.

Fuente: Elaboracion Propia.



CAPITULO II: MARCO REFERENCIAL



2.1 Antecedentes de la investigacion

a) Autor: Blanca Contel Rico.

Titulo: DESARROLLO DE UNA SOLUCION BUSINESS INTELLIGENCE EN
UNA EMPRESA DEL SECTOR DE ALIMENTACION.

Afio: 2010.
Correlacion:

El presente proyecto de tesis contiene amplia informacion sobre Business
Intelligence, la cual fue tomada como referencia para nuestra investigacion,
distintos conceptos a nivel mundial, cuales son los requisitos necesarios para
implementar un BI, es decir realiza un estudio de todo lo que concierne BlI,
investiga sobre las distintas soluciones y productos Bl actualmente en el mercado.
El objetivo principal del proyecto es desarrollar e implantar una solucién Bl para la
empresa Buscavinos una empresa de caracter comercial que abarco las siguientes

etapas:

o Analisis de su sistema operacional, andlisis de la necesidad de informacion
de la empresa.

o Construccion de una Data Warehouse que contenga la informacion
necesaria para cubrir la necesidad de informacion.

o La construccion del sistema BI, que presenta el andlisis comercial de la

empresa.

Posteriormente en el proyecto se procede al tratamiento de datos; tomando como
fuente la informacion registrada en el ERP comercial de la empresa, se procedio a
la extraccion de la informacion y elaboracion de un Data Warehouse que alimentara
directamente la solucion Bl a desarrollar. Luego se llevo a cabo la construccion de
la solucion BI con la herramienta de Business Intelligence QlikView 9.0 Personal
Edition. (Contel Rico, 2010, p. 8).

Esta tesis nos sirvio como referencia a nuestra investigacion debido a que
compartiamos el mismo objetivo que es generar informacion util, informacién
estructurada y presentar un conjunto de indicadores que muestren la situacion de la
empresa y que ayuden a los responsables de esta a tomar mejores decisiones.
(Contel Rico, 2010, p. 64).
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b) Autor: Maria Elena Sarango Salazar

Titulo: LA INTELIGENCIA DE NEGOCIOS COMO UNA HERRAMIENTA DE
APOYO PARA LA TOMA DE DECISIONES, APLICACION A UN CASO DE
ESTUDIO.

Afo: 2014
Correlacion:

Utilizamos esta tesis como referencia debido a que estd orientada al uso de la
Inteligencia de Negocios como una herramienta para apoyar el proceso de toma de
decisiones en el area comercial de la empresa Energias globales S.A. (Sarango
Salazar, 2014, p. 15).

Esta investigacion realizada en una empresa de cardcter comercial busca demostrar
el beneficio que genera la implementacion de Inteligencia de Negocios en el Area
de Ventas, desarrolla un prototipo de datamart departamental para el area de ventas
que soporte la toma de decisiones de dicha area, a través de un breve analisis de la
situacion actual de la empresa y descripcion de los pasos a seguir para generar los

reportes que permitan el analisis de la informacion.

Por altimo, luego de realizar el andlisis de los resultados obtenidos, presentan las
siguientes conclusiones, las cuales nos sirvieron para el desarrollo de nuestra

investigacion:

Cuando se implementa una solucién de Inteligencia de Negocios se debe considerar
cada una de las funcionalidades y que estas se puedan acoplar a las diferentes

necesidades de los usuarios y del area.

Los beneficios del BI fueron aprovechados por los trabajadores del area de ventas
luego de que ellos se dieran cuenta que en realmente dicha herramienta ahorraba
tiempo, esfuerzo, y ademas de proveer exactitud y facilidad en el despliegue de

resultados cuando se requiera. (Sarango Salazar, 2014).
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c) Autor: José Eduardo Cérdova Yupanqui

Titulo: ANALISIS, DISENO E IMPLEMENTACION DE UNA SOLUCION DE
INTELIGENCIA DE NEGOCIOS PARA EL AREA DE IMPORTACIONES EN
UNA EMPRESA COMERCIALIZADORA/IMPORTADORA.

ARfo: 2013.
Correlacion:

Este proyecto de tesis presenta un analisis, disefio e implementacién de una
solucion de inteligencia de negocios en una empresa que comercializa e importa
bienes, tiene implantado un ERP para las operaciones de sus distintos procesos, el

cual servira de informacion base para el BI. (Cérdova Yupanqui, 2013, p. 3).

Utilizamos como referencia esta investigacion debido a que su objetivo principal es
brindar a los usuarios de la alta direccion de la empresa, tomar mejores decisiones a

nivel de gestidn, utilizando el sistema Bl implementado
El proyecto de tesis se divide en los siguientes capitulos:

Generalidades, donde se describen el marco conceptual, la descripcion del
problema encontrado y la solucién propuesta. Luego en el andlisis se detallan los
requerimientos funcionales y no funcionales para el problema planteado, la
metodologia o forma de trabajo usada para el presente proyecto y el anélisis de

solucién detalladamente.

Disefio, donde se muestran los componentes del modelo dimensional, se procede a
la explicacion de la arquitectura seleccionada y la descripcion del proceso de

extraccion y explotacion orientado al problema planteado.

Y por ultimo la fase de construccion y pruebas donde se exponen las fases de
desarrollo del proceso de extraccion de los componentes y los resultados de la
ejecucion como también el esquema de presentacidn de los reportes solicitados por

la empresa. (Cordova Yupanqui, 2013).
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d) Autor: Rolando Heli Moreno Reyes

Titulo: ANALISIS, DISENO E IMPLEMENTACION DE DATAMARTS PARA
LAS AREAS DE VENTAS Y RECURSOS HUMANOS DE UNA EMPRESA
DEDICADA A LA EXPORTACION E IMPORTACION DE PRODUCTOS
ALIMENTICIOS.

Afio: 2013.
Correlacion:

En esta tesis se presenta la construccion de una solucion de Inteligencia de
Negocios con la implementacion de dos Datamarts, uno para el area de ventas y
otro para el area de recursos humanos los cuales serviran de apoyo en el proceso de
la toma de decisiones administrativas para una empresa dedicada a la exportacion e

importacion de productos alimenticios.

Tomamos como referencia para nuestra investigacion la implementacion del
datamart cuyo fin principal es contar con dimensiones que se puedan relacionar y
brindar informacion detallada sobre una venta, personal o presupuesto de la
empresa que se estudid. (Moreno Reyes, 2013, p. 3).

Para la implementacién de los datamarts se utiliz6 un hibrido de herramientas
siguiendo los siguientes procesos: Andlisis, disefio, construccion de los datamarts,
los procesos ETL, cubos, y la implementacion de la plataforma BI, en este caso

web.

Por ultimo, el objetivo principal es el de aprovechar todas las ventajas que una
solucion de inteligencia de negocios brinda; como la granularidad de la
informacidn, uso de técnicas de explotacion, consultas rapidas, generando asi una

mayor rentabilidad en la organizacion.

Algunas de sus conclusiones mas resaltantes son, que el esquema de la metodologia
de Kimball es el mas adecuado para trabajar, debido a que no propone la necesidad
de crear un datawarehouse, y también resalta la importancia de realizar un buen
analisis, debido a que es un proceso critico a la hora de implementar un BI.
(Moreno Reyes, 2013). Motivo por el cual también utilizamos esta metodologia en

nuestra investigacion.
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e) Autor: Alexander Bustamante Martinez, Ernesto Amaru, Galvis Lista, Luis
Carlos Gomez Florez.

Titulo: TECNICAS DE MODELADO DE PROCESOS DE ETL: UNA
REVISION DE ALTERNATIVAS Y SU APLICACION EN UN PROYECTO DE
DESARROLLO DE UNA SOLUCION DE BI.

Afio: 2013
Correlacion:

En el presente articulo se expone un par de alternativas halladas en la literatura, la
primera: Las inspiradas en los diagramas de flujo y de procesos, y la segunda las
inspiradas en el paradigma de programacion orientada a objetos (POO) y los

diagramas de UML.

Ademés, se ilustra la técnica utilizada en el proyecto “Desarrollo de una solucion
de inteligencia de negocios para apoyar a la toma de decisiones en el Proyecto
Circulos de Aprendizaje”, explicando como es que se llegd a elegir y como se
utilizo.

Concluyendo que el disefio del ETL es una actividad esencial si se quiere reducir la
incertidumbre con respecto a la implementacién de algun software. (Bustamante
Martinez, Galvis Lista & Gémez Flores, 2013, p. 191). Motivo por el cual tuvimos

sumo cuidado al realizar el ETL del sistema Bl de nuestra investigacion.

Aunque existen muchas técnicas para realizar un ETL, no existe alguna considerada

como buena practica o estandar.

Por ltimo, aplicar diferentes enfoques para el modelado de procesos de ETL en
proyectos a nivel de pregrado, nos permitird conocer mas acerca de la utilidad de
las diferentes técnicas existentes, saber las ventajas de cada una, y poder identificar
cual es la correcta para nuestro propio modelado de ETL en nuestro proyecto de

implementacién de Bl, en la presente investigacion.
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f) Autor: Leticia Calzada, José Luis Abreu.

Titulo: EL IMPACTO DE LAS HERRAMIENTAS DE INTELIGENCIA DE
NEGOCIOS EN LA TOMA DE DECISIONES DE LOS EJECUTIVOS.

ARfo: 2009.
Correlacion:

Este articulo cientifico presenta un trabajo de investigacion documental que consta
de una serie de conceptos, procedimientos y técnicas que forman parte de una
metodologia encaminada a crear sistemas de Inteligencia de Negocios. Con los

cuales los ejecutivos de las empresas podran tomar mejores decisiones.

Actualmente las empresas dedican suma importancia a la informacion que manejan.
Es por esto que la informacion juega un papel decisivo en la empresa y se convierte

en su principal patrimonio.

El objetivo principal de esta investigacion es el de comprobar que si teniendo
informacion de calidad en la organizacion, y herramientas de inteligencia de
negocios, los ejecutivos de las empresas podran tomar mejores decisiones,

fundamentadas en la informacion que se maneja. (Calzada & Abreu, 2009, p.16).

Como resultados de la investigacion documental, cabe resaltar que pocas
organizaciones estan haciendo lo necesario para darle forma a su informacion, no
le dan importancia, muchas organizaciones aun no cuentan con la fortaleza
tecnoldgica y analitica apropiada para desarrollar una estrategia efectiva de Bl, que
muchas organizaciones no aprovechan al maximo, este articulo nos llevé a decidir
realizar el presente proyecto de implementacion de Bl de manera que la empresa
objetivo pueda aprovechar al maximo las ventajas que ofrece el uso de esta

herramienta.
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2.2 Marco Teorico

2.2.1 Inteligencia de Negocios

2.2.1.1 Definicién

Es el conjunto de estrategias y tecnologias que nos van a ayudar a convertir los
datos en informacion de calidad, y dicha informacion en conocimiento que nos
permita una toma de decisiones méas acertadas y nos ayude asi a mejorar nuestra

competitividad. (Ramos, 2011, p. 9).

Desde un punto de vista mas pragmatico, y asocidndolo directamente a las
tecnologias de la informacion, podemos definir Inteligencia de Negocios como el
conjunto de metodologias, aplicaciones y tecnologias que permiten reunir, depurar
y transformar datos de los sistemas transaccionales e informacion desestructurada
(Interna y externa a la compafiia) en informacion estructurada, para su explotacion
directa (Reporting, analisis OLAP, etc.) o para su analisis y conversién en

conocimiento soporte a la toma de decisiones sobre el negocio.

Esta definicion pretende abarcar y describir el &mbito integral del entorno de
Inteligencia de Negocios, reflejado resumidamente en el Figura 06 de a
continuacion. Es importante considerar cualquier proyecto Bl como un modelo
objetivo integral. Algunas organizaciones han desarrollado proyectos parciales, sin
tener en cuenta esta vision global, comprometiendo la calidad y efectividad de los

resultados obtenidos.
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Fuente: Cano, J. L. (2007)

Modelo integral de una solucion Bl
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Figura 06. Esquema de una Solucion de Inteligencia de Negocios.

2.2.1.2 Objetivos de Inteligencia de negocios

Antes de profundizar en los detalles del modelado dimensional es importante
centrarse en los objetivos fundamentales de inteligencia de negocios, los objetivos
pueden identificarse facilmente escuchando la gestion empresarial por los pasillos
de alguna organizacion. (Kimball and Ross, 2013, p. 3).

Entre los comentarios comunes que podemos oir se encuentran las siguientes
frases:

e “Recopilamos toneladas de data, mas no podemos acceder a ella”.
e “Tenemos que recortar y sintetizar la data de cualquier forma”.
e “Las personas de negocios necesitan acceder facilmente a la data”.

e “Pasamos reuniones enteras sobre quien tiene los numeros correctos en

lugar de tomar decisiones”.
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Basandonos en estos enunciados, se identificaron los requerimientos de las

personas relacionadas al uso de la inteligencia de negocios:

e El sistema de Inteligencia de negocios debe hacer que la informacion
sea de facil acceso: El contenido del sistema debe ser comprensible, los
datos deben ser intuitivos y evidentes para el usuario, no solo para el
desarrollador, las estructuras de los datos deberian ser similares a los
procesos de pensamientos y el vocabulario de los usuarios. Las
herramientas de inteligencia de negocios que tienen acceso a los datos
deben ser simples y féciles de usar, y deben devolver los resultados de
consulta al usuario con tiempos minimos de espera. En resumen, el requisito
es que sea simple y sencillo. (Kimball and Ross, 2013, p. 3).

e EIl sistema de inteligencia de negocios debe presentar informacion
consistente: Es decir, los datos deben ser fiables, estos deben ser
cuidadosamente ensamblados a partid de una variedad de fuentes, limpios,
de calidad garantizada y liberados solo cuando es necesario para su uso por
parte del usuario.

e El sistema de inteligencia de negocios debe adaptarse al cambio: Las
necesidades de los usuarios, las condiciones del negocio y tecnologia estan
sujetas a cambios. Es por ello que el sistema Bl debe estar disefiado para
manejar cualquier cambio inevitable de manera efectiva.

e El sistema de inteligencia de negocios debe ser un bastidon seguro que
protege los activos de la informacion: El sistema Bl debe controlar de
manera efectiva el acceso a la informacion confidencial de la organizacion.

e El sistema de inteligencia de negocios deber servir como base fidedigna
y confiable para la mejora de toma de decisiones: El sistema debe tener
los datos correctos, los resultados méas importantes son las decisiones que se
tomen basadas en la evidencia analitica presentada, dichas decisiones son
las que generan el impacto en el negocio y el valor agregado del sistema de
inteligencia de negocios. (Kimball and Ross, 2013, p. 4).

e La comunidad empresarial de la organizaciébn debe reconocer al
sistema de inteligencia de negocios como un éxito: No importa que se

haya construido una solucién elegante, si es que la comunidad empresarial
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de la organizacion no utiliza activamente el sistema implementado, se

estaria cometiendo una falla a la prueba de aceptacion.

A diferencia de un sistema transaccional donde los usuarios no tienen mas remedio
que utilizar la herramienta, los sistemas de inteligencia de negocios son opcionales,
si el sistema es sencillo y rapido en su procesamiento para obtener informacion este

sera exitoso y utilizado por la organizacion.

Cada requisito mencionado es importante, siendo los dos altimos los criticos.
(Kimball and Ross, 2013, p. 4).

2.2.1.3 Ventajas de contar con un Sistema de Inteligencia de Negocios

El principal objetivo de la Inteligencia de Negocios es proporcionar suficiente
informacidn para la toma de decisiones de negocios. Dependiendo del objetivo de
la decision de negocio, los métodos de Inteligencia de Negocios pueden
proporcionar informacion sobre los clientes de la compafiia, tendencias de mercado,
campafas efectivas de mercado, compafiias competidoras o incluso predecir

actividades futuras.

Todas las empresas, tienen a su alcance la posibilidad de implantar herramientas de
Inteligencia de Negocios que le ayuden a transformar datos en informacion y por
tanto, herramientas que les permita tomar las decisiones adecuadas en el momento

oportuno.

Todo el aporte de valor que las herramientas de Inteligencia de Negocios ofrecen a
las empresas pueden verse reflejadas en la siguiente enumeracién de ventajas y que
ofrecen los principales proveedores de soluciones de Inteligencia de Negocios.
(Cano, 2007).

o Permiten contar con datos homogéneos. Esto es, integrar datos de distintas
aplicaciones, de distintos sistemas con los que cuenta la empresa para

registrar su actividad corporativa.

o Aportan informacion en tiempo real. De esta forma, permiten la toma de

decisiones basandose en datos reales y no en sensaciones.
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o Permiten distribuir la informacion a lo largo de toda la organizacion.

o La mayoria de suites de Inteligencia de Negocios ofrecen herramientas de
reporting que son intuitivas al usuario, de rapida interpretacion. Permiten,

por tanto, la informacion a la velocidad del pensamiento.

o Suponen conseguir mayor control sobre los objetivos estratégicos.

o Aportan nueva informacion a las organizaciones con un esfuerzo

computacional relativamente bajo.

o Permiten identificar lo critico e involucrar a todo el personal.

o Simplifican el trabajo de los encargados de los sistemas informaticos,
reduciendo la dedicacion temporal que éstos se ven obligados a dedicar sin

la presencia de aplicaciones basadas en soluciones Bl.
2.2.1.4 Beneficios que aporta la Inteligencia de Negocios.

Uno de los objetivos basicos de los sistemas de informacion es que nos ayuden a la
toma de decisiones. Cuando un responsable tiene que tomar una decision pide o
busca informacion, que le servira para reducir la incertidumbre. Sin embargo,
aunque todos la utilicen, no todos los responsables recogen la misma informacién:
depende de muchos factores, como pueden ser su experiencia, formacion,
disponibilidad, etc. Del mismo modo, los responsables pueden necesitar recoger
mas 0 menos informacion dependiendo que su mayor o menor aversion al riesgo. A
partir de los datos que nos proporciona el sistema de Inteligencia de Negocios

podemos descubrir conocimiento.

Los beneficios que se pueden obtener a través del uso de BI pueden ser de distintos

tipos:

o Beneficios Tangibles, por ejemplo: reduccion de costes, generacion de

ingresos, reduccion de tiempos para las distintas actividades del negocio.
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o

Beneficios Intangibles: el hecho de que tengamos disponible la informacion
para la toma de decisiones hara que més usuarios utilicen dicha informacion

para tomar decisiones y mejorar la nuestra posicion competitiva.

Beneficios Estratégicos: Todos aquellos que nos facilitan la formulacién de
la estrategia, es decir, a qué clientes, mercados o con qué productos
dirigirnos. (Cano, 2007, p. 32-33).

2.2.1.5 Factores de riesgo de la Inteligencia de Negocios

Muchas son las ventajas que aportan la Inteligencia de Negocios, sin embargo, los

factores de riesgo e inconvenientes de éstas también son importantes y deben

tenerse en cuenta a la hora de implantar una solucién de estas caracteristicas. Los

proveedores de soluciones Bl, como profesionales del sector de la Tecnologia de la

Informacion, han de identificar en cada implantacion los riesgos y decidir qué

solucion es la mas adecuada para cada empresa.

Los principales inconvenientes estan relacionados con la inversion econémica que

las empresas han de realizar y el cambio de mentalidad que este tipo de soluciones

originan. (Moreno Reyes, 2013, p. 35).

o

Obligan a cambiar la mentalidad analitica del usuario consumidor de la
informacidn, y normalmente este cambio supone un gran esfuerzo para los
usuarios de las aplicaciones BI.

Requieren un proceso continuo de extraccion de datos y manipulacion de la
informacidn para generar los informes analiticos.

Generalmente el coste del software y coste de licencias por usuario es
elevado.

Dificultad para identificar aplicaciones o decisiones que pueden ser
soportadas por el Business Intelligence.

Resulta complejo conjugar las expectativas de los usuarios con las
soluciones implementadas, por lo que los aspectos de definicion conceptual
y seleccién de plataforma, junto a la gestion del cambio en la implantacion

de los proyectos adquieren un papel relevante.
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2.2.1.6 Componentes de una solucién de Inteligencia de Negocios

Podemos clasificar los componentes de una solucién de Inteligencia de Negocios

tal y como se representan en la Figura 07. (Kimball and Ross, 2013, p. 19).

Fuente: Kimball, R. (2013).
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Figura 07. Componentes de una Solucion de Inteligencia de Negocios.

a. Fuentes de Informacion(Source/Transactions)

Las fuentes de informacion en un sistema de Inteligencia de Negocios, sirven para
alimentar el Data Warehouse. La informacion se suele obtener de: sistemas
operacionales y transaccionales, que incluyen aplicaciones desarrolladas a medida
para la organizacion (ERP, CRM, SCM); sistemas de informacion departamentales
(presupuestos, hojas de calculo, previsiones) y fuentes de informacién externa
(estudios de mercado, estadisticas). Se debe remarcar que este tipo de informacion
esta estructurada, pero que cada vez mas, gracias al avance tecnologico, se puede
incorporar al sistema, informacion semiestructurada o desestructurada (imagenes,
videos, correos electronicos) ya que este tipo de informacidn posee un gran valor

para tenerla en cuenta en el modelo de negocio de la empresa.
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La calidad de los datos con la que se alimentara al Data Warehouse debe ser la
maxima posible, ya que, si en el Data Warehouse hay errores, éstos se propagaran

por toda la organizacion y seran muy dificiles de localizar.
b. ETL (ETL System)

El proceso de extraccion, transformacion y carga (ETL) trata de recuperar los datos
de las diferentes fuentes de informacion para alimentar el Data Warehouse. Este
proceso consume la mayor parte del tiempo en un sistema de Bl, por lo que se trata
de un proceso de vital importancia dentro del sistema. El proceso ETL se divide en

5 subprocesos:

1. Extraccion de los datos en bruto de las diferentes fuentes de informacion.

2. Limpieza de los datos al eliminar duplicados y valores erroneos para
obtener los datos limpios y de alta calidad.

3. Transformacién de los datos limpios en datos consistentes para el analisis.

4. Integracion de los datos en las definiciones del Data Warehouse.

5. Actualizacion de los datos periédicamente en el Data Warehouse.

c. Areade presentacion (Presentation Area)

Es el area donde los datos estan organizados, almacenados y a disposicion para
consulta directa por los usuarios y otras aplicaciones analiticas de BIl, Se
encuentran accesibles en esquemas dimensionales, como por ejemplo esquemas de
estrella o cubos OLAP. (Kimball and Ross, 2013, p. 21).

e Esquema estrella vs OLAP

Los modelos dimensionales implementados en los sistemas de gestion de
base de datos relacionales se denominan esquema estrella debido a su

estructura similar.

Los modelos dimensionales implementados en entornos de bases de datos

multidimensionales se denominan cubos OLAP.

Ambos modelos tienen un disefio l6gico comun con dimensiones
reconocibles, sin embargo, la implementacién fisica difiere. (Kimball and
Ross, 2013, p. 8-9).
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Los cubos ofrecen un rendimiento de consulta superior debido a los
calculos previos, estrategias de indexacion y otras optimizaciones. Pero a la
vez consume muchos recursos, y requiere de mayor capacidad de

almacenamiento y procesamiento, por ende, el costo se incrementa.
d. Aplicaciones de Inteligencia de Negocios (Bl Aplications)

Se refiere a la gama de capacidades proporcionadas a los usuarios de negocio para
aprovechar el area de presentacion para la toma de decisiones analiticas. (Kimball
and Ross, 2013, p. 22).

Una aplicacién de inteligencia de negocios puede ser tan simple como una

herramienta de consulta o tan compleja como la mineria de datos.
Data Warehouse

El Data Warehouse o almacén de datos proporciona informacion consistente,
integrada, preparada e histdrica lista para ser analizada en un sistema Bl y utilizarla
en la toma de decisiones de una organizacion. Al almacenar informacién histérica
el Data Warehouse puede proporcionar informacion relativa a la evolucion de
ventas en un determinado periodo. La construccion y el disefio de un Data
Warehouse lleva tiempo y dinero, lo que conlleva que muchas organizaciones no

acepten esta situacion. (Cano, 2007).

Un Data Warehouse es mucho mas que lo que hemos comentado hasta el

momento. Segun Bill Inmon se caracteriza por ser:

o Orientado a temas: los datos estan organizados por temas para facilitar el
entendimiento por parte de los usuarios, de forma que todos los datos
relativos a un mismo elemento de la vida real queden unidos entre si. Por
ejemplo, todos los datos de un cliente pueden estar consolidados en una
misma tabla, todos los datos de los productos en otra, y asi sucesivamente.

o Integrado: los datos se deben integrar en una estructura consistente,
debiendo eliminarse las inconsistencias existentes entre los diversos
sistemas operacionales. La informacion se estructura en diversos niveles de
detalle para adecuarse a las necesidades de consulta de los usuarios.
Algunas de las inconsistencias mas comunes que nos solemos encontrar

son: en nomenclatura, en unidades de medida, en formatos de fechas,
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maultiples tablas con informacion similar (por ejemplo, hay varias
aplicaciones con tablas de clientes).

o Historico (variante en el tiempo): Los datos, que pueden ir variando a lo
largo del tiempo, deben quedar reflejados de forma que al ser consultados
reflejen estos cambios y no se altere la realidad que habia en el momento en
que se almacenaron, evitando asi la problematica que ocurre en los sistemas
operacionales, que reflejan solamente el estado de la actividad de negocio
presente. Un Data Warehouse debe almacenar los diferentes valores que
toma una variable a lo largo del tiempo. Por ejemplo, si un cliente ha vivido
en tres ciudades diferentes, debe almacenar el periodo que vivié en cada
una de ellas y asociar los hechos (ventas, devoluciones, incidencias, etc.)
que se produjeron en cada momento a la ciudad en la que vivia cuando se
produjeron, y no asociar todos los hechos historicos a la ciudad en la que
vive actualmente.

o No volatil: la informacion de un Data Warehouse, una vez introducida,
debe ser de soOlo lectura, nunca se modifica ni se elimina, y ha de ser

permanente y mantenerse para futuras consultas.

Adicionalmente estos almacenes contienen metadatos (datos sobre los datos), que
aportan un valor adicional, permitiendo tener informacion sobre su procedencia
(sobre todo cuando tenemos multiples fuentes), la periodicidad con la que han sido
introducidos, la fiabilidad que nos ofrecen, etc. Todo ello nos aporta una ayuda
adicional, tanto al usuario final como a los técnicos responsables de su
mantenimiento, ayudando a estos Ultimos en aspectos como su auditoria y

administracion. (Ramos, 2011, p. 65).
Data Marts

Los Data Marts son mas pequefios que los Data Warehouse, almacenan menos
informacion y dan soporte a un menor numero de usuarios. Almacenan
informacién de una o un ndmero limitado de &reas (marketing, produccion,
ventas). Los Data Marts pueden ser independientes del Data Warehouse
corporativo y obtener la informacion directamente de las fuentes de datos, o ser
dependientes del Data Warehouse corporativo y asi evitar posibles inconsistencias

en la informacion. (Cano, 2007).
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En la Figura 08 se visualiza una representacion de los dos tipos de Data Marts

indicados.
Fuente: Cano, J. L. (2007).
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Figura 08. Tipos de Data Marts.

Esquema en estrella 'y en copo de nieve.

A la hora modelar el Data Mart o Data Warehouse, hay que decidir cual es el

esquema mas apropiado para obtener los resultados que gqueremos conseguir.

Habitualmente, y salvo excepciones, se suele modelar la base de datos utilizando
el esquema en estrella, como se puede apreciar en la Figura 09 en el que hay una
Unica tabla central, la tabla de hechos, que contiene todas las medidas y una tabla
adicional por cada una de las perspectivas desde las que queremos analizar dicha
informacion, es decir por cada una de las dimensiones. (Cano, 2007).

Fuente: Cano, J. L. (2007).
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Figura 09. Esquema en Estrella.
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La otra alternativa de modelado es la utilizacion del esquema en copo de nieve.
Segln como se puede apreciar en la Figura 10 esta estructura es mas compleja que
el esquema en estrella. La diferencia es que algunas de las dimensiones no estan
relacionadas directamente con la tabla de hechos, sino que se relacionan con ella a
través de otras dimensiones. En este caso también tenemos una tabla de hechos,
situada en el centro, que contiene todas las medidas y una o varias tablas

adicionales, con un mayor nivel de normalizacion

Fuente: Kimball, R. (2013).
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Figura 10. Esquema en Copo de Nieve.

Tabla de hechos

La tabla de hechos en un modelo dimensional almacena las mediciones de los
rendimientos resultantes de los eventos de los procesos de negocio de una

organizacion. (Kimball and Ross, 2013, p. 10).

El término hecho representa una medida del negocio. Cada fila de una tabla de
hechos corresponde a un evento de medicion. Los datos de cada fila estan en un

nivel especifico de detalle.

Al crear tablas de hechos con un unico nivel de detalle nos aseguramos que las
mediciones no son inapropiadamente contadas dos veces 0 mas. Los hechos mas

utiles son los de tipo numérico y aditivos.

La tabla de hechos por lo general tiene su propia clave principal, compuesta por un

subconjunto de claves foraneas, esta clave a menudo se llama clave compuesta.
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Cada tabla que tiene una clave compuesta es una tabla de hechos, todas las demas

son tablas de dimensiones.
Tablas de dimensiones

Las tablas de dimensiones son comparfieros integrales de una tabla de hechos.
(Kimball and Ross, 2013, p. 13).

Las tablas de dimensiones contienen el contexto textual asociado a un evento de la
medicion de los procesos del negocio, describen el que, quién, dénde, cuando

como y por qué.

Las tablas de dimensiones suelen tener muchas columnas o atributos, cada
dimensién se define por una sola clave primaria, que sirve como base para la

integridad referencial con cualquier tabla de hechos a la que esta unida.
Atributos

Los atributos de una tabla de dimension sirven como fuente primaria de las

limitaciones de la consulta, las agrupaciones y las etiquetas de informe.

Los atributos juegan un papel vital en los sistemas de inteligencia de negocios
debido a que son proactivamente fuente de todas las restricciones y etiquetas del

informe.

El poder analitico del sistema Bl es directamente proporcional a la calidad y

profundidad de los atributos de las dimensiones. (Kimball and Ross, 2013, p. 14).

Medidas

Es una columna numeérica que se puede contabilizar en la tabla de hechos, estos a

su vez representan los valores a analizar.

Granularidad

En el modelado dimensional el minimo nivel de detalle de los datos se denomina

granularidad.
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Herramientas de Bl para la explotacion de la informacién

Las Herramientas de Bl para la explotacion de la informacion permiten tratar y
visualizar la informacion que se almacena en el Data Warehouse. Estas

herramientas son:

o OLAP (On-Line Analytical Procesing): Son herramientas que permiten
realizar consultas complejas a las bases de datos, proporcionando un acceso
multidimensional a los datos (cubos multidimensionales que apreciamos en

la Figura 11), indexacion especializada y capacidades intensivas de célculo.

El servidor OLAP almacena los datos multidimensionales precalculados
para que la explotacién de los datos por parte del cliente sea mas répida.

Fuente: Ramos, S. (2011).
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Figura 11. Cubos OLAP.

o Query & Reporting: Son herramientas para la realizacion de consultas y la
elaboracion de informes. En la Figura 12 se muestra estas herramientas que
extraen la informacion del Data Warehouse o de los Data Marts de la

organizacion. Pueden ser desarrolladas a medida o no.
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Fuente: Oracle Business Intelligence Publisher.
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Figura 12. Visualizacion de Consultas y Reportes.

e Cuadros de mando: existen dos tipos, los Cuadros de mando analiticos o
Dashboard que permiten obtener, a partir de los Data Marts, la elaboracion
de informes e indicadores clave (KPI). Son operativos o tacticos y analizan

areas de negocio no relacionadas entre si.

e Los Cuadros de mando integrales o Balanced Scorecard, que se puede
apreciar en la Figura 13 se desarrollan a nivel estratégico de toda la
organizacion, asi los diferentes niveles de gestién y direccion de la
organizacion disponen de una vision estratégica con un conjunto de

objetivos e indicadores que abarcan a toda la organizacion.
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Fuente: Cuadros de Mando RRHH Grupo Castilla.
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o Data Mining: Son herramientas que a partir de la informacion disponible
descubren patrones ocultos, tendencias, y presentan esta informacién de
forma sencilla a los usuarios. EI Data Mining utiliza tecnologia basada en
redes neuronales, arboles de decisién y sus usos mas comunes son la

segmentacion, ventas cruzadas, previsiones, optimizaciones, etc.

Tipos de Usuarios del Sistema de Inteligencia de Negocios

Se puede considerar a los usuarios como componentes del sistema de BI.
Basicamente existen dos tipos de usuarios que vemos representados en la
piramide de la Figura 14: los usuarios productores de informacion y los

usuarios consumidores de informacion.
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Fuente: Cano, J. L. (2007).

8
©
oo Data Mini
Estadisticos ng

Productores A de Inf Herramientas de Disefio Informes
Informacion kores Ug Hommes -
. OLAP .}__’
_____________________________ Usuarios avanzados g
(Analistas de negocio) Consultas ad hoc g
Consumidores g
Informacion Usuarios no habituales Ho;as de calculo w

(Directivos, Gestores, Responsables) Cuadros de mando
Informes interactivos

Clientes/Proveedores/Legisladores Generadores informes | o
3

Figura 14. Tipos de Usuarios BI.

KPI (Key performance Indicator)

Los indicadores clave de rendimiento nos permiten ir un paso mas alla de ver un

simple valor. (Ramos, 2011, p. 18).

Los KPI miden el nivel de rendimiento de un proceso del negocio, con ellos
podemos monitorizar el estado actual del negocio, y tomar decisiones para mejorar

la gestion de la organizacion y ver los resultados.
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Bl Tradicional Vs Self service Bl

Tabla 11. Cuadro Comparativo Bl Tradicional — Self Service Bl

Qlik Sense Self service Bl Bl tradicional

. ., . lik Sense es una , . .
Orientacion hacia el Q . . Esta orientada hacia los
. herramienta disefiada para .
usuario usuarios expertos.

cualquier persona.

Una persona puede
Aprendizaje aprender a utilizar la
herramienta en 4 horas

La personalizacion la
puede realizar el usuario
final en cuestion de
minutos u horas.

Requiere semanas de
aprendizaje

La personalizacion requiere
de un usuario experto, un
técnico, y puede tardar dias.

Personalizacion

Una solucion basada en un
Datawarehouse o0 datamart,
tarda en instalar, minimo 3
meses.

Una solucion Bl con Qlik
Instalacion Sense tarda en instalarse
en menos de una semana.

Es facil desarrollar nuevas

Generacion de apps segun las necesidades | El desarrollo de aplicaciones
aplicaciones, reportes | de los usuarios, en es costoso y tarda demasiado.
cuestion de semanas.

Fuente: Reliable Software Resources-Blog (2015)

Principales Herramientas de Self Service Bl
Segun RSRIT (2016):
Tableau:

El software Tableau con respecto a su conexion de datos, puede abastecerse desde muchos
tipos de servidores. Permite maltiples fuentes de datos para unirse a los datos para formar

mesas.

Ademas, permite la importacion de datos, incluso si no puede parecer ideal. Se puede
extraer la informacion geografica de direcciones y permite flexibilidad en cuanto a las
diversas operaciones sobre los datos importados sin la fuente de datos original. Es muy

simple arrastrar y soltar al momento de crear los distintos tipos de gréaficos que posee.

Todos y cada uno de las caracteristicas de Tableau viene con varias opciones e incluso los
graficos pueden ser controlados de manera sencilla. La organizacion de los datos en
diferentes formas como hojas de trabajo, historias y cuadros de mando es otra caracteristica

ofrecida por este software.
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Qlik Sense

Qlik Sense App, durante el inicio del software, se muestra una pantalla de resumen, que
cuenta con el resumen del proyecto y muchos otros detalles analiticos. Con caracteristicas
como gestor de datos, el modelo de visualizacion y el cubo disponible en una base de
arrastrar y soltar. Dicha hoja de trabajo de Qlik Sense también ofrece muchas
visualizaciones y estos se pueden controlar en base a las distintas dimensiones de manera

prudente. Las instantaneas de las hojas de trabajo se pueden organizar en historias.

Toda la informacién se mantiene en modo comprimido, pero puede ser descomprimida si
es necesario. En cuanto a visualizacion ofrece muchas caracteristicas como graficos de
barras, indicadores, gréficos de lineas, graficos circulares, etc. Incluso los marcadores se
pueden transformar en historias. Qlik Sense no es tan caro como Tableau.

Microsoft Power Bl

La introduccién de Power Bl en la competencia de software de Bl, Microsoft ha llegado
definitivamente a la curva a cabo su nicho. Con dos opciones diferentes de suscripcién, que
incluso permite a los usuarios utilizar de forma gratuita. Combinando las conexiones de
servicios de Azure y otras conexiones de terceros como GitHub, que es, sin duda tratando
de integrar una gran cantidad. También, con actualizaciones mensuales, se esta acelerando

hacia convertirse en dinamico y completo.

De hecho, puede producir informes predefinidos, tablas de datos sobre Github y otras
conexiones de terceros. Una hoja de trabajo puede ser utilizado de forma dinamica y fresca
ya que integra otros servicios de Microsoft como Excel y Onedrive. Los graficos se pueden

crear de dos formas diferentes, dependiendo de sus necesidades.
Eleccién de herramienta Self service Bl:

Se eligié Qlik Sense como la herramienta dptima para implementar en la empresa SID
SAC.
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Tabla 12. Elecciéon de Herramienta Self Service Bl.

poder ~ Flexibilidad o iiad  Facilidad de  OfiEntacion .
g de N al usuario Puntuacién
Analitico . deUso  Aprendizaje ;
Presentacion final

QIlik Sense 8 9 10 9 9 45

211
Tableau 9 8 8 8 9 42

9.1
Microsoft 9 8 9 8 9 43
Power Bl

0 1 2 E] Ll 5 B T8 9 10

Fuente: Elaboracion Propia

2.2.2 Toma de decisiones gerenciales

Tomar buenas decisiones es algo que todo gerente se esfuerza por lograr, ya que la
calidad de las decisiones administrativas influye poderosamente en el éxito o
fracaso de una organizacion, asi como las personas tomamos decisiones a cada

instante, siendo algunas de ellas de importancia gravitante en nuestra vida.

La toma de decisiones en una organizacion se circunscribe a todo un colectivo de

personas que estan apoyando el mismo proyecto. (Ibermatica, 2015).

2.2.2.1 Tipos de Decisiones

v" Por el grado de repetitividad

o Programadas (Reiterativas, rutinarias, procedimiento de como actuar.

Técnicas = habitos y procedimientos (de como debe de actuarse)
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o

No programadas (nuevas, no estructuradas e importantes, no existe un

procedimiento.

Técnicas: criterio, intuicion, adiestramiento

v Por el grado de informacién disponible

©)

O

Certeza: Sabemos que sucedera
Riesgo: Conocemos la probabilidad de ocurrencia
Incertidumbre: Ignoramos las probabilidades y los resultados posibles

(Influye la psicologia del tomador de decisiones)

v" Por el horizonte de la decision

o

o

Tacticas (Rutinas)

Estratégicas (Gerenciales)

v" Por sus efectos sobre el problema

o

Accion provisional o interina, se busca reducir el impacto del problema
mientras se busca una decision definitiva

Acciones adaptativas, en lugar de corregir la anomalia se vive con ella
Acciones correctoras, se elimina la causa del problema

Acciones preventivas, intenta reducir la ocurrencia del suceso
eliminando sus causas

Acciones precautorias o contingente, intenta reducir el impacto del

suceso para el caso que se vuelva repetir

2.2.2.2 Decisiones y el Proceso Administrativo

En la Figura 15 que mostramos més adelante, podemos ver los tipos de decisiones

como son.

Planificacion

o Cudles son los objetivos de la organizacion.

o Qué estrategias son las mejores para alcanzar los objetivos.
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Organizacion

o Cudl es el ambito de control adecuado.

o Cual es el grado adecuado de centralizacion.
Direccién
o Cual es el estilo de direccion mas adecuado.

Control

o Qué actividades deben ser controladas.

o Qué tipo de sistema de informacion es necesario para la organizacion

Fuente: Business Intelligence, evolucion hacia la empresa inteligente. (2015)

bl

NEO RN A

Figura 15. Decisiones y el Proceso Administrativo.
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El proceso que sigue una Toma de decision Gerencial se puede apreciar en la Figura 16
que se detalla en pasosa seguir desde la identificacion del problema hasta evaluar si se

tomo la decisioén correcta.

Fuente: Business Intelligence, evolucion hacia la empresa inteligente. (2015)

1. IDENTIFICACION DE UN PROBLEMA

2. IDENTIFICACION DE CRITERIOS DE DECISION

3. ASIGNACION DE PONDERACIONES A LOS CRITERIOS

4. DESARROLLO DE ALTERMNATIWVAS

5. ANALISIS DE LAS ALTERMATIVAS

6. SELECCION DE UMA ALTERNATIVA

7. IMPLEMENTACION DE LA ALTERNATIVA

8. EVALUACION DE LA EFICACIA

Figura 16. El Proceso Racional de Toma de Decisiones.
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2.2.2.3 Areas de decision.

Los autores Mosimann R, Mosimann P, y Dussault M, postulan en su libro:
Estrategias Probadas para Convertir la Informacion en una Mejora del
Rendimiento del Negocio, el concepto de las areas de decision e indican que estas
pueden mejorar la velocidad de ejecucion de ventas, permitiendo de esta forma un

uso mas eficaz del tiempo. (Mosimann, Mosimann and Dussault, 2007, p. 84).

Ellos en su investigacion proponen cinco areas de decision:

e Resultados de Ventas: ¢Qué esta generando los resultados de ventas?

e Rentabilidad por cliente/producto: ¢(Qué estd generando los resultados de
contribucion?

e Thécticas de Ventas: ¢ Qué esta generando la eficacia de las ventas?

e Flujo de Ventas: ;Qué esta generando el flujo de ventas?

e Variacion respecto al plan de ventas: ;Qué estd generando el plan de

ventas?

Dicho orden en que las presentan es en base al andlisis realizado.
En una primera instancia se abarca el entendimiento de como se obtener los
resultados de Ventas, desde el punto de vista del rendimiento global y luego segin

la contribucidn neta.

Posteriormente, se continta con un analisis detallado sobre como transcurren las
ventas en tiempo y cuéles son los resultados.
Por ultimo, las conclusiones obtenidas se aplican para revisar el proceso de

planificacion y prevision.

2.2.3 Metodologia de Ralph Kimball
a. Descripcion

La metodologia se basa en lo que Kimball denomina Ciclo de Vida Dimensional
del Negocio. Este ciclo de vida del proyecto de DW, estd basado en cuatro

principios basicos. (Cano, 2007):
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o Centrarse en el negocio: Hay que concentrarse en la identificacion de los
requerimientos del negocio y su valor asociado, y usar estos esfuerzos para
desarrollar relaciones solidas con el negocio, agudizando el analisis del
mismo y la competencia consultiva de los implementadores.

o Construir una infraestructura de informacion adecuada: Disefiar una base de
informacion Unica, integrada, facil de usar, de alto rendimiento donde se
reflejard la amplia gama de requerimientos de negocio identificados en la
empresa.

o Realizar entregas en incrementos significativos: crear el almacén de datos
(DW) en incrementos entregables en plazos de 6 a 12 meses. Hay que usa
el valor de negocio de cada elemento identificado para determinar el orden
de aplicacion de los incrementos. En esto la metodologia se parece a las
metodologias agiles de construccion de software.

o Ofrecer la solucién completa: proporcionar todos los elementos necesarios
para entregar valor a los usuarios de negocios. Para comenzar, esto
significa tener un almacén de datos solido, bien disefiado, con calidad
probada, y accesible. También se deberé entregar herramientas de consulta
ad hoc, aplicaciones para informes y analisis avanzado, capacitacion,

soporte, sitio web y documentacion. (Ramos, 2011)

En el Modelo Dimensional se constituyen modelos de tablas y relaciones con el
proposito de optimizar la toma de decisiones, con base en las consultas hechas en
una base de datos relacional que estan ligadas con la medicién o un conjunto de
mediciones de los resultados de los procesos de negocio. (Bustamante Martinez,
Galvis Lista & Gomez Flores, 2013, p. 87).

El Modelo Dimensional es una técnica de disefio 16gico que tiene como objetivo
presentar los datos dentro de un marco de trabajo estandar e intuitivo, para permitir
su acceso con un alto rendimiento. Cada Modelo Dimensional esta compuesta por
una tabla con una llave combinada, llamada tabla de hechos, y con un conjunto de
tablas mas pequefias Ilamadas tablas de dimensiones. Los elementos de estas tablas
se pueden definir de la siguiente manera (Bustamante Martinez, Galvis Lista and
Gomez Flores, 2013, p. 89):
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o Hechos: es una coleccién de piezas de datos y datos de contexto. Cada
hecho representa una parte del negocio, una transaccion o un evento.

o Dimensiones: es una coleccion de miembros, unidades o individuos del
mismo tipo.

o Medidas: son atributos numéricos de un hecho que representan el

comportamiento del negocio relativo a una dimension.
b. Fases de la Metodologia de Ralph Kimball

La construccién de una solucién de DW/BI (Datawarehouse/Business Intelligence)
es sumamente compleja, y Kimball nos propone una metodologia que nos ayuda a

simplificar esa complejidad, como se observa en la Figura 17.

Fuente: Cano, J. L. (2007).

Definicén de
Requerimientos ded
Negoco

Planificacién
del Proyecio

\ 4

Administracion del Proyecto de DW/BI I

Figura 17. Tareas de la metodologia de Kimball.

Fase 1. Planificacion del Proyecto

La planificacion busca identificar la definicion y el alcance del proyecto de Data
Warehouse, incluyendo justificaciones del negocio y evaluaciones de factibilidad.
La planificacion del proyecto se focaliza sobre recursos, perfiles, tareas, duraciones
y secuencialidad. (Calzada & Abreu, 2009, p. 75).
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Fase I1. Definicion de los Requerimientos del Negocio

La definicion de los requerimientos del negocio establece la base para las tres
etapas paralelas subsiguientes focalizadas en la tecnologia, los datos y las
aplicaciones por lo cual es altamente critica. Kimball da consejos y técnicas para
descubrir eficazmente los requerimientos del negocio. Estas tacticas y estrategias
se focalizan sobre las entrevistas de relevamiento (Diferentes tipos, preparacion de
la entrevista, roles a cubrir, basqueda de informacion pre-entrevista, seleccion de
entrevistados, desarrollo de los cuestionarios, planificacion, preparacion de los
entrevistados, conduccidn de la entrevista, contenido, cierre, revision de resultados,
etc. (Calzada & Abreu, 2009, p. 76).

Fase I111. Modelado Dimensional

La definicion de los requerimientos del negocio determina los datos necesarios
para cumplir los requerimientos analiticos de los usuarios. Disefiar los modelos de
datos para soportar estos andlisis requiere un enfoque diferente al usado en los
sistemas operacionales. Béasicamente se comienza con una matriz donde se
determina la dimensionalidad de cada indicador y luego se especifican los
diferentes grados de detalle (atributos) dentro de cada concepto del negocio
(dimension), como asi también la granularidad de cada indicador (variable o
métrica) y las diferentes jerarquias que dan forma al modelo dimensional del
negocio (BDM) o mapa dimensional. (Calzada & Abreu, 2009, p. 79).

Fase V. Disefio Fisico

El disefio fisico de la base de datos se focaliza sobre la seleccion de las estructuras
necesarias para soportar el disefio l6gico. Algunos de los elementos principales de
este proceso son la definicién de convenciones estandares de nombres y seteos
especificos del ambiente de la base de datos. La indexacién y las estrategias de
particionamiento son también determinadas en esta etapa. (Calzada & Abreu, 2009,
p. 87).

Fase V. Disefio de la Arquitectura Técnica

Los ambientes de Data Warehousing requieren la integracion de numerosas
tecnologias. Se debe tener en cuenta tres factores: Los requerimientos del negocio,

los actuales ambientes técnicos y las directrices técnicas estratégicas futuras
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planificadas para de esta forma poder establecer el disefio de la arquitectura técnica
del ambiente de Data Warehousing. (Calzada & Abreu, 2009, p. 92).

Fase VI. Seleccion de Productos e Instalaciéon

Utilizando el disefio de arquitectura técnica como marco, es necesario evaluar y
seleccionar componentes especificos de la arquitectura como ser la plataforma de
hardware, el motor de base de datos, la herramienta de ETL o el desarrollo
pertinente, herramientas de acceso, etc. Una vez evaluados y seleccionados los
componentes determinados se procede con la instalacion y prueba de los mismos

en un ambiente integrado de Data Warehousing. (Calzada & Abreu, 2009, p. 95).
Fase VII. Disefio y Desarrollo de Presentacion de Datos

Las principales sub-etapas de esta zona del ciclo de vida son: la extraccion, la
transformacion y la carga (Procesos ETL). Se definen como procesos de extraccion
a aquellos requeridos para obtener los datos que permitiran efectuar la carga del
Modelo Fisico acordado. Asi mismo, se definen como procesos de transformacion
los procesos para convertir o recodificar los datos fuente a fin poder efectuar la
carga efectiva del Modelo Fisico. Por otra parte, los procesos de carga de datos son
los procesos requeridos para poblar el Data Warehouse. (Calzada & Abreu, 20009,
p. 88).

Fase VIII. Especificacién de Aplicaciones para Usuarios Finales

No todos los usuarios del Data Warehouse necesitan el mismo nivel de anélisis. Es
por ello que en esta etapa se identifican los diferentes roles o perfiles de usuarios
para determinar los diferentes tipos de aplicaciones necesarias en base al alcance
de los diferentes perfiles (Gerencial, analista del negocio, vendedor, etc.). (Calzada
& Abreu, 2009, p. 99).

Fase 1X. Desarrollo de Aplicacion Bl

Fase donde se desarrolla la aplicacion Bl la cual se conectard al datamart o
datawarehouse, para almacenar los datos y mostrarlos posteriormente al usuario

final.
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Fase X. 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. Hay varios factores extras que aseguran el correcto funcionamiento de
todas estas piezas, entre ellos se encuentran la capacitacion, el soporte técnico, la
comunicacion, las estrategias de feedback. Todas estas tareas deben ser tenidas en
cuenta antes de que cualquier usuario pueda tener acceso al Data Warehouse.
(Calzada & Abreu, 2009, p. 101).

Fase X1y XIl. Mantenimiento y Crecimiento

Como se remarca siempre, Data Warehousing es un proceso (De etapas bien
definidas, con comienzo y fin, pero de naturaleza espiral) pues acompafia a la

evolucion de la organizacién durante toda su historia.

Se necesita continuar con los relevamientos de forma constante para poder seguir
la evolucion de las metas por conseguir. Al contrario de los sistemas tradicionales,
los cambios en el desarrollo deben ser vistos como signos de éxito y no de falla. Es
importante establecer las prioridades para poder manejar los nuevos requerimientos
de los usuarios y de esa forma poder evolucionar y crecer. (Calzada & Abreu,
2009, p. 102).

Justificacion de Utilizacion de la Metodologia Ralph Kimball

a. Diferencias Conceptuales entre Metodologias

Existen diversos enfoques a seguir para implementar soluciones de BI, para el
presente proyecto seleccionaremos 3, las cuales son: Metodologia de Ralph

Kimball, Metodologia de Bill Inmon y Metodologia Hefesto v2.0.

Se mostrara un cuadro comparativo para seleccionar la metodologia correcta para la

implementacién de Inteligencia de Negocios. (Chiran Enriquez, 2013, p. 15).
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Tabla 13. Cuadro comparativo entre las metodologias.

Disefio del Data

KIMBALL

Utiliza el enfoque

INMON

Utiliza el enfoque

HEFESTO V2.0

Utiliza el enfoque

Warehouse “Bottom — Up” “Top — Down” “Bottom — Up”
Tiene un enfoque
por procesos que son | El enfoque varias
_ Tiene un enfoque _
manejados por las dependiendo  de
) ) global de toda Ila o
diferentes areas del | los objetivos 'y
empresa. No esta o
Enfoque proceso. Trata de requerimientos de
basado en )
responder o las diferentes
) requerimientos ]
necesidades N areas de proceso.
» ] especificos.
especificas segun el
tema.
_ Implementar
Debido a que en ;
) primero los Data
primer lugar )
Debido a que se | Marts, y dar
) debemos ) ;
Tiempo de _ implementa por | versiones de
; implementar los . )
Implementacion completo el DWH se | trabajo segun
Data  Marts, el ’ -
del DWH ) demanda mucho mas | objetivos el
tiempo de | )
) > tiempo. tiempo de
implementacion  es : »
- implementacion es
rapido. .
rapido.
Implementar  cada Implementar cada
| Los costos aumentan, _
Data Mart permite ] Data Mart permite
. debido a que se »
Costos que la solucion no ) que la solucién no
replican grandes
presente  un alto _ presente un alto
cantidades de datos.
costo costo
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Modelo de

Datos

Kimball plantea usar
el modelamiento
dimensional:
esquema  estrella.
Identificacion de
dimensiones y

hechos.

Inmon propone tres

niveles en el modelo

de datos del data
Warehouse:
-Alto nivel, ERD
(Entity Relationship
Diagram)
-Nivel Medio, DIS

(Data Item Set)

-Nivel Bajo, llamado
Modelo
(Physical Model)

Sin embargo,

Fisico

menciona que para
implementar las Data
Mart debe hacerse
con  modelamiento

dimensional.

Hefesto
utiliza
modelamiento
dimensional
Identificando
dimensiones

hechos.

V2.0

el

y

Fuente: Elaboracién Propia.

b. Definicion de las Variables de Comparacion.

En el caso particular de esta tesis, se analizard desde el punto de vista de la

construccién de una Data Mart que es una parte de un Data Warehouse. En la Tabla

11 mostramos la definicion y ponderacion de las variables de comparacion para las

metodologias antes mencionadas.
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Tabla 14. Definicion y ponderacion de Variables.

DEFINICION

ID VARIABLES PONDERACION

Enfoque en la Arquitectura de
Datamarts independientes

Trabajo  aislando el

Datamart solo del proceso
del negocio

Rapidez en la implementacion

Tiempo estimado en la
implementacion de la
metodologia

Orientacion al proceso de negocio

Enfoque especifico al
proceso de negocio de
cada area

Implementacion incremental

Implementacion gradual y
en fases por para de la
organizacion

Simplicidad de la metodologia

Facilidad de
implementaciéon de la
metodologia

Accesibilidad por parte del
usuario final

Facilidad para el acceso y
manejo de los datos por
parte de los usuarios

Beneficios del almacén de datos a
mediano plazo

Nivel de confianza por
parte de los usuarios de
los datos disponibles

Productividad con grupos de
personal reducido

Nivel de productividad
haciendo uso de personal
reducido

Costos de implementacion

Costo para la
organizacion la
implementacion de la
Metodologia

Fuente: Elaboracion Propia.
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c. Criterio de Puntuacion

En las tablas siguientes se muestran las puntuaciones que se asigna al valor

de las variables.

Tabla 15. Cuadro de puntuacién de variables de ID 1 - 8.

CRITERIOS DE

PUNTUACION PUNTAJE
Muy Alto 5
Alto 4
Medio 3
Bajo 2
Muy Bajo 1

Fuente: Elaboracion Propia.

Tabla 16. Cuadro de puntuacion de variables de ID 9.

CRITERIOS DE
PUNTAJE

PUNTUACION
Muy Alto

1
Alto 2
Medio 3
Bajo 4
Muy Bajo 5

Fuente: Elaboracion Propia.

d. Puntuacion De Las Metodologias

La metodologia de Ralph Kimball con un puntaje de 36 es la que obtuvo la
mayor puntuacion en comparacion a todas las otras metodologias que se encuentran
en la Tabla N° 11.
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Tabla 17. Cuadro comparativo de metodologias de Inteligencia de Negocios.

BILL RALPH | HEFESTO

VARIABLES INMON KIMBALL V2.0
| | Enfoque en la Arquitectura e Datamarts | 1 | 5 3
independientes
2 Rapidez en la implementacion 2 4 4
3 Orientacion al proceso de negocio 4 4 4
4 Implementacion incremental 1 4 4
5 Simplicidad de la metodologia 2 4 3
6 | Accesibilidad por parte del usuario final 3 4 4
7 Beneficios del_ almacén de datos a 3 4 4
mediano plazo
8 Productividad con grupos de personal 1 4 4
9 Costos dé—ihrlﬁp;l:eJrﬁentacién 1
TOTAL 18 36 33

Fuente: Elaboracién Propia.

Tomando como base las caracteristicas de estas metodologias y el puntaje obtenido
se optd por utilizar la metodologia de Ralph Kimball por ser la més apropiada a
aplicar para la realidad actual de la empresa, donde trabajaremos solo con un érea
especifica enfocado a las Ventas y es la que apoyaria en grandes proporciones al

desarrollo de este proyecto.

Nota: El puntaje que se le dio a las metodologias en la tabla N° 14 fue a traves de
las fuentes que se encontraron sobre estas y en coordinacion con el investigador y

también consultas a profesionales con respecto a la materia.
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CAPITULO I1l: IMPLEMENTACION DE
INTELIGENCIA DE NEGOCIOS



3.1 Estudio de Factibilidad.

3.1.1 Factibilidad Técnica.

Este proyecto es factible técnicamente, ya que se cuenta actualmente con
herramientas necesarias para la prosperidad del proyecto, ademés la empresa donde
se implementara esta solucion es una empresa tecnoldgica que provee y cuenta
tanto con el hardware y software que se podria utilizar dentro de esta solucion.
Ademas de todo esto se cuenta con herramientas como tesis, libros y articulos
necesarios para el funcionamiento e implementacion de la solucion de Inteligencia
de Negocios. Seguidamente detallamos los aspectos técnicos que se tomaran en

cuenta para el desarrollo del proyecto.
A) Servidor
Se cuenta con un servidor independiente para almacenar la Base de Datos

del Datamart, las aplicaciones necesarias para poner en funcionamiento SQL Server

2014 que sera el Administrador para la Base de Datos.

Tabla 18. Caracteristicas Técnicas del servidor.

Descripcion del producto | HP ProLiant ML310e Gen8 v2

Tipo Servidor — torre

Altura 4U

Procesador 1 x Intel Xeon E3-1240V3 /3.4 GHz ( 3.8 GHz)
( Quad-Core)

Memoria caché 8 MB L3

Caché por Procesador 8 MB

Memoria RAM 8 GB (instalados) / 32 GB (max.) - DDR3
SDRAM - ECC - 1600 MHz - PC3-12800

Disco duro 1x2TB-SATA 6Gb/s

Almacenamiento 6ptico | DVD-RW

Controlador Grafico Matrox G200

Conexion de Redes GigE
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Alimentacion

CA 120/230 V (50/60 Hz )

Dimensiones (Ancho X
Profundidad x Altura)

17.5cm x 47.52 cm x 36.82 cm

Peso

11.47 kg

Sistema operativo

Windows Server 2012 R2 Standart x64

Motor de Base de Datos

Microsoft SQL Server 2014 Express Edition

Fuente: Elaboracion Propia.

B) Equipos de Usuario

En cuanto a los requerimientos de los equipos usuarios del &rea

administrativa desde donde se realizardn consultas al Datamart, se recomienda las

siguientes caracteristicas:

Tabla 19. Caracteristicas de equipos del usuario.

Descripcion del producto

Equipo de coémputo Compatible

Mainboard Gigabyte GA-H81M-S C/ Video-Sonido-Red
DDR3 Socket LGA 1150

Procesador Core i5 - 4460 3.20GHZ LGA1150, 84W, 22NM,
BOX

Memoria caché 6 MB L3

Memoria RAM

Memoria DDR3 4GB BUS 1600 MHZ Kingston

Disco duro

Seagate 500GB 7200 RPM SATA3

Almacenamiento 6ptico

DVD-RW

Monitor Monitor LED 15.6" ACER P166HQL 1366X78,
VGA
Alimentacion CA 120/230 V (50/60 Hz )

Sistema operativo

Windows 8.1 PRO x64

Fuente: Elaboracién Propia
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C) Plataforma de Software

El software necesario que se utilizara para el desarrollo de la solucion de

Inteligencia de Negocios son los siguientes:

Tabla 20. Lista de Software necesarios para el desarrollo del proyecto.

Sistema Operativo

Windows 8.1 PRO x64

Base de Datos

Microsoft SQL Server 2014 Express Edition x64

Aplicacion Bl

Qlik Sense

Software Ofimatica

Microsoft Office 365 Personal

Fuente: Elaboracion Propia.

3.1.2 Factibilidad Operativa

Este proyecto es factible operativamente, porque las personas encargadas de

dicha area seran capacitados para sacar un maximo provecho de esta solucion, el

compromiso del area es grande al ser una empresa familiar las metas son las

mismas.

Los recursos humanos necesarios para el desarrollo e implementacion de la

solucion de Inteligencia de Negocios, son los siguientes:

Tabla 21. Recursos Humanos necesarios para el desarrollo del proyecto.

CARGO

Business Process Expert

FUNCIONES

Proveera de los conocimientos necesarios sobre el

de Usuario Final Bl

1 proceso de negocio en estudio de la organizacion.
Encargado de realizar el analisis y desarrollo basados
Data Specialist . .
2 en los requerimientos de los usuarios.
. . . Encargado de realizar los procesos ETL del Datamart
3 Especialista Dimensional
. Experto en Aplicaciones Encargado en realizar las pruebas, capacitacion y uso

de la aplicacion Bl

Fuente: Elaboracion Propia.
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3.1.3 Factibilidad Economica
Este proyecto es factible econdmicamente, porque la empresa ha asignado un

presupuesto para la realizacion del mismo, viendo las ventajas estan de acuerdo con
el costo — beneficio que brinda el proyecto. A continuacién, presentaremos los
recursos necesarios para la implementacion de la solucion de Inteligencia de
Negocios:

A) Costo de Hardware y Software

Debido a que la organizacion cuenta con los equipos y recursos técnicos necesarios,
para el desarrollo de la solucién de Inteligencia de Negocios. Las herramientas a
utilizar seran Open Source, lo que conllevaria a un costo cero en licenciamiento.
Esta situacion facilito la puesta en marcha del proyecto por parte de la empresa.

B) Costos de Recursos Humanos

La solucién de Inteligencia de Negocios no incluy6 variaciones en cuanto al
personal bajo cuya responsabilidad esta la operacién y funcionamiento del sistema.
El equipo de desarrollo asumird con la inversion, ya que por ser un proyecto
elaborado como trabajo de grado, el personal encargado de impulsar el mismo,

asumio sus gastos; aspecto que favorecio aun mas en el proyecto en cuestion.

Tabla 22. Consolidado de costos.

Concepto ~ Observacién Cantidad Unidad Costo S/. Total S/.
Recursos Humanos
Rojas Prado Diego H_onora_rlos del 1 Persona | 3000.00| 3.000.00
Alfonso. investigador
Zamudio Chamorro | Honorarios del |\, | o 0o | 3000.00| 3,000.00
Luis Antonio. investigador
Total recursos humanos 6,000.00
Recursos Técnicos
Hardware
Laptop HP 14 Ci3 | Precio estandar 1 Global | 1,490.00| 1,490.00
Servidor HP ML310 | Precio estandar 1 Global 4,000.00| 4,000.00
Switch TP-LINK Precio estandar 1 Global 90.00 90.00
16 Puertos
Path Cord UTP Precio estandar 2 Global 10.00 10.00
Impresora Precio estandar 1 Global 200.00|  200.00
multifuncional.
Total Hardware 5,790.00
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Software
Wmdov)\(/g 41 0PRO Precio estandar 1 Global 564.00 564.00
Microsoft Office . ,
2013 Profesional. Precio estandar 1 Global 764.00 764.00
SQL Server 2014 Precio estandar 1 Global 0.00 0.00
Express
SQL Server Data . ,
Tools 2014 Precio estandar 1 Global 0.00 0.00
Qlik Sense Precio estandar 1 Global 0.00 0.00
Bizagi Modeler. | Precio estandar 1 Global 0.00 0.00
Total Software 1,328.00
Total recursos técnicos 7,118.00
Total 13,118.00

Fuente: Elaboracién Propia.

3.2 Fase I: Planeamiento del proyecto

3.2.1 Vision del producto

Geogréfico: El proyecto beneficiara al proceso de extraccion de informacién en
relacion a las ventas realizadas en la Empresa SID SAC.

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

Funcional:

Dara mayor respaldo a la obtencion de informacidn del area de ventas de manera
rapida, precisa y eficiente, apoyard a los gerentes a la toma de decisiones
permitiéndoles elegir la mas adecuada.

Beneficios:
Los beneficios que obtendremos para la empresa SID SAC son:

e Beneficiara para hacer toma de decisiones.

e Podremos acceder facilmente a la informacion recabada del proyecto para
aplicarlo en la inteligencia de negocios.

e EIl Gerente tendrd la facilidad de consultar en el momento que se requiera
alguna informacion.

e Se podra realizar una vision a futuro del negocio, todo gracias al analisis de la
informacion recabada.

65



3.2.2 Equipo de trabajo

El equipo de trabajo est4 conformado por
gerencia de la empresa SID SAC.

los investigadores de la presente tesis y la

Tabla 23. Equipo de trabajo.
NOMBRE CARGO FUNCION
Juan A. Pedreros
7. Bussines Representative Gerente general
Proveera de los conocimientos
Luis Zamudio . necesarios sobre el proceso de negocio
Ch Business Process Expert _ o
' en estudio de la organizacion.
Encargado de realizar el analisis y
Luis ﬁ\mUd'O Data Specialist desarrollo basados en los
requerimientos de los usuarios.
. . . Encargado de realizar los procesos ETL
Diego Rojas Especialista
Prado Dimensional del Datamart
Diego Rojas | Experto en Aplicaciones Encargado en realizar las pruebas,
Prado de Usuario Final BI capacitacion y uso de la aplicacion Bl

Fuente: Elaboracion Propia.

3.2.2 Descripcion de Stakeholders.

Tabla 24. Descripcion de Stakeholders.

NOMBRE CARGO

Juan A. Pedreros Z. Gerente General

Erwin Locconi M. Gerente de Ventas
Saul, Sicha Romani Sistemas
José Luis Tintaya Z. Vendedor
Eddy Hilario, Pareja Anco Vendedor
Calder6n Lizarraga, Jorge Luis Vendedor
Ivonne Ana Maria, Conde Cardenas Vendedor
Jaime Fabian, Spinoza Ore Vendedor
Lizbeth, Katiuska Paredes Vilchez Vendedor
Rosa, Quispe Quispe de Castillo Vendedor
Paola, Isabel Temoche Erquiaga Vendedor
Cesar Andrés, Molina Molina Vendedor
Christian Alberto, Vilchez Galindo Vendedor
Elizabeth Carmen, Conde Cardenas Vendedor

Fuente: Elaboracion Propia.
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3.2.3 Cronograma de Actividades

Fuente: Elaboracion propia.

Id  [Nombre de tarea DuracidComienzo  |Fin Predecesoras % completado
1 IMPLEMENTACION DE UNA SOLUCIONDE 32 jue 17/09/15 vie 30/10/15 100%

INTELIGENCIA DENEGOCIOS, USANDO LA  dias

METODOLOGIA DE RALPH KIMBALL,

PARA MEJORAR LA TOMA DE DECISIONES

EN EL AREA DE VENTAS DE LA EMPRESA
_}_\ Planeamiento de proyecto 2 dias juel7 09/15 vie 18/09/15 100%
3| Inicio del Proyecto Ldia jue 17/09/15 jue 17/09/15 100%
4| Definire identificar equipo de proyecto, stakeho. I dia jue 17/09/15 jue 170915 3 100%
5| Elaborar cronograma de proyecto Ldia vie 18/09/15 vie 18/09/15 4 100%
6 Analisis de requerimientos 9 dias lun 21/09/15 jue 01/10/13 100%
L\ Realizar entrevistas a los mteresados 4 dias lun 21/09/15 jue 2400915 5 100%
8 Revision de informacion 2 dias vie 25/09/15 lwn 28/09/15 7 100%
E Recopilar y Definir requerimientos 3 dias mar 29/09/15 e 01/10/15 8 100%
ﬂl Analisis dimensional 7 dias vie 02/10/15 lun 12/10/15 100%
i\ Elaborar hoja de gestion 2dias vie 02/10/15 lwn 0510715 9 100%
12| Elaborar hoja de andlisi 2 dias mar 06/10/15 nu€ 07/1015 11 100%
_13_\ Elaborar cuadros de dimensiones y jerarquias 1 dia jue O8/10/L5 jue 08/10/15 12 100%
1 l Definir dimensiones y medidas 2 dias vie 09/10/15 hmn 1210115 13 100%
ﬂ Modelado dimensional 4 diasmar 13/10/13 vie 16/10/15 100%
16 Granularidad de dimensiones y hechos 2 dias mar 13/10/15 mué 14/10/15 14 100%
17| Elaborar diseflo dimensional final 2 dias jue L3/1015 vie 16/10/15 16 100%
18] Arquitectura 3 dias lun 19/10/15 m|e21/ 0/135 100%
19 Realizar diseflo fisico del datamart Ldia hn 19/10/15 lun 1910/15 17 100%
20 Elaborar diccionario de datos del datamart 1 dia mar 201005 mar 201015 19 100%
] ] Elaborar diagrama de red  dia mué 21/10/15 mué 21/10/15 20 100%
2_\ Poblamiento del Data Mart(ETL) 2 dias jue 22/10/15 vie 23/10/13 100%
ﬂ Llenado de tablas del datamart 2 dias jue 22/10/15 vie23/10/15 21 100%
_4\ Aplicacion para el usuario final 4 dias lun 26/10/15 jue 29/10/15 100%
5 ' Elaborar reportes del sistema BI 2 dias hun 26/10/15 mar 27710115~ 23 100%
2 \ Personalizacion 2 dias mué 28/10/15 jue 29/10/15 25 100%
27} Fin de proyecto Ldia vie 30/10/15 vie 30/10/15 100%
28\ Clerre de proyecto Ldia vie 30/10/15 vie 301015~ 26 100%

Figura 18. Cronograma de Actividades del Proyecto: Implementacion de BI.
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: Elaboracion propia.
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1a.

: Elaboracion Propi
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Figura 20. Actividades del Proyecto (detalladas).
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3.3 Fase I1: Definicion de requerimientos
3.3.1 Plan estratégico

Mision
Solucionar los problemas generados por el uso de los equipos
computacionales, Redes, sistemas y satisfacer la demanda de servicios
Técnico para hogar y oficina y, prestar servicios de mantenimiento de
equipos, debido a la creciente actualizacién tecnolégica.
Vision
La vision de esta empresa es la de ser la primera opcion de los clientes
actuales y futuros, satisfaciendo sus necesidades y requerimientos. Ademas,
ser reconocida en el &mbito nacional, por la calidad y el servicio hacia
nuestros clientes.

3.3.2 Descripcion de los procesos a modelar.
El proceso que tomaremos en la Empresa SID SAC seré la que corresponda

a la actividad principal del negocio, que es el Proceso de Ventas,

3.3.3 Los problemas del Negocio

Siempre existe la necesidad de disponer de informacion tanto consolidada
como detallada del momento actual del negocio para de acuerdo a ello
tomar decisiones proactivas, pero por la forma de disefio del sistema no es
capaz de realizarse.

Con el Sistema actual solo podemos obtener reportes estdticos, y para
encontrar respuestas se dispone de mucho tiempo, no solo de analisis sino
también de RR.HH. Consultas inflexibles (Predisefiados) con informacion
muy extensa y poco analitica. Hay una razon para esto, y se debe a que
dichos sistemas transaccionales no fueron construidos con el fin de brindar

sintesis,  andlisis,  consolidacion,  bdsquedas y  proyecciones.
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Tabla 25. Areas de decision —Objetivos

empresa SID SAC las siguientes areas de decision y sus respectivos

Se tomara en cuenta para el sistema de inteligencia de negocio de la
objetivos

3.3.4 Areas de Decision-Objetivos.
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3.3.5 Stakeholders Internos y Externos

Fuente: Elaboracién Propia
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Figura 21. Stakeholders Internos y Externos.
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3.3.6 Cadena de Valor

: Elaboracion Propia
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Figura 22. Cadena de Valor
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3.3.7 Investigacion previa a entrevistas: revision de reportes de la organizacion

Reporte de Ventas Mensuales

Fuente: SID SAC.

; -_' SOLUCIONES INFORMATICRS
L
ITEM| CANT DESCRIPCION Costo Costo Valor total Valor total
Compra x Uni Venta x Uni Compra Venta

1 3 Mainboard LGA 775 Gigabyte G4 §/. 175.00 5i. 265.00 Si. 535.00 51, 795.00
2 3 Mainboard LGA 775 Asrock G31 §/. 148.50 5i. 245.00 5/, 445.50 51, 735.00
3 2 Mainboard AM3 PCCHIPS 51, 140.40 5i. 235.00 Si. 280.80 51, 470.00
4 4 Mainboard ECS Elitegroup 5/, 143.50 5/, 245.00 5/, 584.00 51, 980.00
5 2 Disco Duro 1TB 51, 376.00 5i. 590.00 5i. 756.00) S/ 1,180.00
6 4 Disco Dure 500GB 5/, 273.00 5/, 450.00 5. 1,092.00| S/ 1,800.00
T 3 Disco Duro 320GB §/. 243.00 51, 390.00 §.729.00|  5..1,70.00
8 4 Disco Duro 160GB §/. 180.00 5i. 250.00 §.720.00| 5/ 1,000.00
9 2 Disco Duro 200GB IDE §l. 270.00 51, 360.00 1. 540.00 51, 700.00
10 b MultiDVD LG SATA 51, 67.50 5. 135.00 Si. 405.00 51, 810.00
11 6 MultiDVD LG IDE §/. 75.60 §1. 115.00 §i. 453.60 §i. 690.00
12 8 Tarjetas Perifericas USB §l. 55.00 1. §5.00 51, 440.00 51, 680.00
13 2 Monitor LCD 19" Hiunday 51, 260.00 5i. 360.00 §i. 520.00 51 720.00
14 2 Monitor LCD 19" Samsung §/. 310.50 5/, 390.00 51, 621.00 51, 780.00
15 2 Monitor LED 19" Samsung 51, 351.00 5. 430.00 51, 702.00 51, 860.00
16 5 Procesadores LGA 775 Intel 5/, 229.50 5/, 280.00 5. 1,147.50| S/ 1,400.00
17 2 Procesadores AMD Sempron S/ 121,50 §i. 210.00 §i. 243.00 51, 420.00
18 6 Impresoras a tinta HP 3050 §/. 189.00 51, 310.00 §. 113400 5. 1,860.00
19 3 Impresoras a tinta Epson TX135 §/. 202.50 51, 400.00 5. 607.50| 5/ 1,200.00
20 15 Teclados P5/2 51, 18.00 51, 28.00 Si. 270.00 1. 420.00
1 15 Teclados USB 5/, 20,00 81, 33.00 51, 300.00 S/, 495.00
22 45 Memorias PC §/. 120.00 S1.170.00 S 5,400.00) 51 7,650.00
23 b Case PC 24 Pines 5. 79.00 Si. 110.00 Si. 474.00 Si. 660.00
24 1 Laptop Fujitsu Dual core §l. 760.00 5/, 990.00 51, 760.00 1. 990.00
25 2 Subwoofer Titanium §/. 175.00 S§i. 240.00 §i. 360.00 51, 480.00
26 40 Memoria Laptop §/. 135.00 51, 190.00 5. 5400.00| 5. 7,600.00
27 4 Tarjeta de Video Geforce 2GB §/. 230.00 51 350.00 §/.920.00| 5/ 1,400.00
28 4 Tarjeta de Video ATI 1GB §/. 170.00 51, 260.00 §/. 680.00| 5. 1,040.00
29 10 Memeorias USB 2GB 51, 18.00 Si. 28.00 Si. 180.00 5. 280.00
30 b Memorias USB 4GB 51.23.00 5i. 35.00 Si. 138.00 51, 210.00
3 4 lMemorias USB 8GB §/. 35.00 5/, 55.00 5/, 140.00 1. 220.00
32 12 Estabilizador Solido §/. 40.00 51, 70.00 5/, 480.00 51, 540.00
33 1 Laptop Sony VAIO PIV §/. 550.00 51, 750.00 5/, 550.00 51, 760.00
34 1 Laptop compaq PIV S/, 400.00 51, 650.00 51, 400.00 S/, 650.00
35 1 Procesador Core i5 2.6GHZ 5/, 490.00 5/, 650.00 5/, 490.00 5/, 650.00
36 6 Cooler para Laptop 5/, 60.00 5/, 115.00 Si. 360.00 51, §90.00
37 12 Tarjetas de RED Wireless TPLINK §/. 45.00 5/, 85.00 S/.540.00|  5/.1,020.00
38 25 Sistema continuo EPSON §/. 65.00 51, 140.00 §/.1,625.00| S/ 3,500.00
39 4 Multigrabador Externo LG §/. 165.00 51, 230,00 1. 620.00 51, 920.00
40 5 Cable de RED x Caja 5/, 200.00 5/, 305.00 5. 1,000.00| S/ 1,525.00
4 1 PC Server Dual Core [ LCD 17" 5/. 1,390.00 5. 1,800.00 §.1,390.00| S/ 1,800.00
42 1 UPS Forza 2000va /. 870.00 S1. 1,100.00 S 870.00] 51 4,100.00
43 8 Fuentes AVATEC §/. 40.00 51, 70.00 5/, 320.00 51, 560.00

5/, 35,602.90| 5/, 53,700.00

SOLUCIONES INFORMATICAS 5-
q, DIGITALES <.

Figura 23. Reporte de ventas mensuales.
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Se puede apreciar:

Tabla 26. Medidas y dimensiones observadas

Medidas ‘ Dimensiones
Monto Vendido Tiempo
Unidades Vendidas Producto

Fuente: Elaboracién Propia
3.3.8 Entrevistas

Seleccion de los entrevistados

Para la realizacion de este proyecto se seleccion6 al encargado del &rea de ventas
para que pase por el proceso de la entrevista.

3.3.9 Entrevista a Juan A. Pedreros Zamudio
Funciones:

Revision de las ventas totales y diarias.

Asignar precios (Margen de utilidad a los productos)
Elaborar promociones para los productos

Control de las ventas.

Supervision a los vendedores

Sistemas de Informacion actuales

Sistema transaccional que abarca las areas de Ventas y almacén. Hace uso de una
base de datos relacional elaborada en SQL Server 2012 y una interfaz de usuario
realizado en VISUAL STUDIO .NET.

Nivel de satisfaccion técnica con el sistema de informacion actual

El sistema OLTP actual tiene un alto nivel de funcionalidad en lo que a
transacciones se refiere. Pero en cuanto a consultas, es muy inflexible puesto que
los reportes estan predisefiados y la informacion es muy extensa y poco analitica.

Ademas, solo se puede usar dentro de la empresa, limitando al acceso de la
informacidn, solo en el momento que se esta laborando.

3.3.10 Objetivos identificados
e Incrementar las ventas.

e |Incrementar la rentabilidad.
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3.3.11 Disponibilidad de la Data

Actualmente existe 1 persona perteneciente al area de sistemas de la empresa SID
SAC. Encargado de la extraccion de la data del sistema transaccional, y en base a
ella preparan se preparan los reportes para la gerencia utilizando cuadros
estadisticos en Microsoft Excel. Esta informacion sigue un proceso lento el cual
tarda hasta 2 dias dependiendo del requerimiento del gerente.

3.3.12 Calidad de la Data

La BD transaccional se encuentra trabajando en SQL Server 2012 y luego de
analizarla se encontrd las siguientes caracteristicas:

e Integridad de Entidad: Posee integridad debido a que todas sus tablas
cuentan con Clave Primaria (Primary Key)

e Integridad Referencial: es mantenida, existiendo relaciones entre las
tablas existentes.

e Manejo de NULL: es consistente se puede observar que los campos
obligados han sido correctamente definidos con la posibilidad de
obligar siempre a grabar un dato dentro del mismo.

Adicionalmente se maneja la documentacion de la base de datos, lo cual permitira
realizar los ETL respectivos.

3.3.13 Definicion de Medidas

Precio venta
Precio compra
Cantidad
Monto venta
Monto compra
IGV

Monto total
Utilidad

3.3.14 Dimensiones identificadas

Tiempo.
Cliente.
Producto.
Empleado.
Grupo Cliente.
Zona.
Documento.
Tipo de Pago.
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3.3.15 Tiempo de medicion

e Diario.

e Semanal.

e Mensual.

e MesAfo.

e Cuatrimestral.
e Anual.

3.3.16 Entidades del negocio
Tabla 27. Entidades

Tiempo
Cliente
Producto
Empleado
Zona
Documento
Medio de Pago
Venta
Fuente: Elaboracion Propia.

3.3.17 Caracteristicas de las entidades.

Tabla 28. Descripcion de entidades.

ENTIDAD DESCRIPCION

Tiempo Momento en que acontece la venta de los productos.
Cliente Toda persona o entidad que compre los productos de la
empresa SID SAC.
Producto Lo que se ofrece al mercado y del cual se percibe un
ingreso.
Vendedor Persona encargada de atender la venta.
Zona Ubicacidn geogréfica de los clientes de SID SAC.
Documento Boleta o Factura de la venta realizada.
Medio de Pago | Es cualquier medio de pago aceptado en la empresa SID
SAC.
Venta Transaccion remunerada por un producto.

Fuente: Elaboracion Propia.

3.3.18 Fuente de datos

La fuente de datos a usar serd la que nos provee la Base de Datos del sistema
transaccional de la Empresa SID SAC, esta implementada en Microsoft SQL server
2012, y tiene una antiguedad de 5 afios.

A continuacion, se muestra el diagrama de la base de datos de la empresa SID
SAC.
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Fuente: Area de Sistemas de SID SAC.
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Figura 24. Modelo Légico de la base de datos



3.3.19 Definicion de requerimientos
Requerimiento 1: Costo de venta de laptops en el 2015.

Fuente: Elaboracion Propia

TIEMPO

MONTOS DE

COMPRA PRODUCTO

Figura 25. Requerimiento por costo de Venta de un tiempo determinado.

Requerimiento 2: Montos totales vendidos en el afio 2015, de un producto, en una
zona, a un determinado cliente, por un empleado, por tipo de documento, por grupo

cliente.
Fuente: Elaboracién Propia

MEDIO DE PAGO

EMPLEADO
TIEMPO
ZONA
MONTOS
VENDIDOS PRODUCTO
CLIENTE

GRUPO CLIENTE

DOCUMENTO

Figura 26. Requerimiento por Montos Vendidos
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Requerimiento 3: Cantidad vendida de un producto en un determinado tiempo, por
zona, por empleado, por medio de pago por documento por grupo cliente.

Fuente: Elaboracion Propia

MEDIO DE PAGO

EMPLEADO

TIEMPO

ZONA

CANTIDAD

VENTAS

v

PRODUCTO

CLIENTE

GRUPO CLIENTE

DOCUMENTO

Figura 27. Requerimiento por cantidad vendida.

Requerimiento 4: Producto de mayor utilidad en un determinado tiempo, cliente
de mayor utilidad en un determinado tiempo.

Fuente: Elaboracién Propia

TIEMPO

PRODUCTO

CLIENTE

Figura 28. Requerimientos por Utilidad
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3.4 Fase I11: Modelado dimensional

3.4.1 Hoja de Gestion

Tabla 29. Hoja de Gestion

HOJA DE GESTION
Proceso Gestion de Ventas
Objetivo Incrementar las ventas.
Incrementar la rentabilidad.
Indicadores Medidas Estados
>70%
Monto vendido 100
Indicador de Meta Venta [60%,70%)]
ventas
<60%
>15%

Indicador Margen

Monto vendido — Costo de ventas

[0%,15%]

100
Bruto Monto Vendido x
<0%
>0%
Indicador VentasAfioActual [-15%,0%]
Crecimiento de (V AroPasade 1) x100 ’
Ventas entasAnoPasado

<-15%

Fuente: Elaboracion Propia
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3.4.2 Hoja de Analisis

Tabla 30. Hoja de Analisis

HOJA DE ANALISIS

Proceso Gestion de Ventas

Medidas Precio venta
Precio compra
Cantidad

Monto venta
Monto compra

IGV
Monto total
Utilidad
DIMENSIONES FORMAS DE ANALIZAR LA DIMENSION
Dia Semana Mes Afo
Tiempo ~
Cuatrimestre MesAno
Nombre Categoria Marca
Producto
PrecioCompra PrecioVenta

Fuente: Elaboracién Propia




3.4.3 Cuadro de Dimensiones y Jerarquias

Tabla 31. Dimensiones y Jerarquias

NIVELES
DIMENSIONES | Nivel 1 | Nivel 2 | Nivel 3 Nivel 4 Nivel 5 Nivel
6
Fecha Dia Semana Mes Cuatrimes | Afio
Tiempo tre
Fecha | MesAfio
Cliente Caodigo | Nombre
Producto Cddigo | Nombre | Marca | Categoria
Empleado Caodigo | Nombre
Documento Caodigo | Nombre
Medio de Pago | Codigo | Nombre
Zona Codigo | Distrito
Grupo Cliente | Codigo | Nombre
Fuente: Elaboracién Propia
3.4.4 Cuadro de Medidas y Dimensiones
Tabla 32. Medidas y Dimensiones
Tiempo | Cliente Producto Empleado Documento MedioPago Zona | GrupoCliente
Precio X X X X X X X X
venta
Precio
compra X X
Cantidad X X X X X X X
Monto X X X X X X X
venta
Monto X X
compra
IGV X X X X X X X X
Monto X X X X X X X X
total
Utilidad X X X X X X

Fuente: Elaboracién Propia
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3.4.5 Definicion de dimensiones y granularidad

TIEMPO

CUATRIMESTRE MESANO SEMANA )

CLIENTE

CLIENTE

NOMBRE
CLIENTE

EMPLEADO

EMPLEADO

NOMBRE
EMPLEADO

ZONA

ZONA

DISTRITO
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DOCUMENTO

DOCUMENTO

NOMBRE

DOCUMENTO

GRUPO CLIENTE

GRUPO CLIENTE

NOMBRE
GRUPO

MEDIO PAGO
MEDIO PAGO
NOMBRE
MEDIO PAGO
PRODUCTO
PRODUCTO
CATEGORIA ) MARCA ) NOMBRE
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3.4.6 Andlisis Dimensional Final

Fuente: Elaboracion Propia
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Figura 29. Esquema de Analisis Dimensional
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3.4.7 Sentencia SQL para crear el datamart

CREATE DATABASE BD_SIDSAC_Mart

go
use BD_SIDSAC_Mart
go
CREATE TABLE "Tiempo_Dim"
(
"TiempoKey" int IDENTITY (1, 1) NOT NULL Primary Key,
"Fecha" datetime NOT NULL ,
"Dia" int NULL ,
"Semana" int NULL ,
"Mes" varchar (40) NULL,
"Afo" int NULL,
"Cuatrimestre" int NULL ,
"MesAno" nvarchar (70) NULL
)
go

CREATE TABLE "Cliente_dim"

(
"ClienteKey" int IDENTITY (1, 1) NOT NULL Primary Key,

"ClienteID" char(8) ,
"Nombre_Cliente" varchar (120)null

)

go

CREATE TABLE "Empleado_dim"

(
"EmpleadoKey" int IDENTITY (1, 1) NOT NULL Primary Key,
"EmpleadoID" char(8)null,
"Nombre_Empleado" varchar (120)null

)

go

CREATE TABLE "Producto_Dim"

(
"ProductoKey" int IDENTITY (1, 1) NOT NULL Primary Key,
"ProductoID" char(8)null,
"Nombre_Producto" varchar(200)null,
"Categoria_Producto"” varchar(50)null,
"Marca_Producto"” varchar(50)null,
"Precio_Compra" money null,
"Precio_Venta" money null

)

go

CREATE TABLE "GrupoCliente_dim"

(
"GrupoClienteKey" int IDENTITY (1, 1) NOT NULL Primary Key,
"TipocliID" char(8)null,
"Nombre_Grupo" varchar (50)null

)

go

CREATE TABLE "Documento_dim"

(
"DocumentoKey" int IDENTITY (1, 1) NOT NULL Primary Key,
"TipoDocID" char(8)null,
"Nombre_Documento" varchar (50)null
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)

go

CREATE TABLE "MedioPago_dim"

(
"MedioPagoKey" int IDENTITY (1, 1) NOT NULL Primary Key,
"MedioPagoID" char(8)null,
"Nombre_Medio" varchar (50)null

)

go

CREATE TABLE "Zona_dim"

(
"ZonaKey" int IDENTITY (1, 1) NOT NULL Primary Key,
"DistritoID" char(8)null,
"Nombre_Distrito" varchar (50)null,

)

go

CREATE TABLE "Ventas_Fact"
(

"TiempoKey" int NOT NULL ,

"ClienteKey" int NOT NULL,

"EmpleadoKey" int NOT NULL,

"ProductoKey" int NOT NULL,

"GrupoClienteKey" int NOT NULL,

"DocumentoKey" int NOT NULL,

"MedioPagoKey" int NOT NULL,

"ZonaKey" int NOT NULL,

"PrecioCompra” float NOT NULL,

"PrecioVenta"” float NOT NULL,

"Cantidad" int NOT NULL,

"Monto_Venta" float NOT NULL,

"Monto_Compra" float NOT NULL,

"IGV" float NOT NULL,

"MontoTotal" float NOT NULL,

"Utilidad" float NOT NULL,

CONSTRAINT FK_TiempoKey FOREIGN KEY (Tiempokey) REFERENCES Tiempo_Dim
(TiempoKey),

CONSTRAINT FK_ClienteKey FOREIGN KEY (ClienteKey) REFERENCES
Cliente_Dim (ClienteKey),

CONSTRAINT FK_EmpleadoKey FOREIGN KEY (Empleadokey) REFERENCES
Empleado_Dim (EmpleadoKey),

CONSTRAINT FK_ProductoKey FOREIGN KEY (Productokey) REFERENCES
Producto_Dim (ProductoKey),

CONSTRAINT FK_GrupoClienteKey FOREIGN KEY (GrupoClienteKey) REFERENCES
GrupoCliente_Dim (GrupoClienteKey),

CONSTRAINT FK_DocumentoKey FOREIGN KEY (DocumentoKey) REFERENCES
Documento_Dim (DocumentoKey),

CONSTRAINT FK_MedioPagoKey FOREIGN KEY (MedioPagoKey) REFERENCES
MedioPago_Dim (MedioPagoKey),

CONSTRAINT FK_ZonaKey FOREIGN KEY (ZonaKey) REFERENCES Zona_Dim
(ZonaKey),

PRIMARY
KEY(TiempoKey,ClienteKey, EmpleadoKey,ProductoKey, GrupoClienteKey, DocumentoKey
,MedioPagoKey, ZonaKey)

)
go
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3.4.8 Modelo l6gico del datamart

Fuente: Elaboracion Propia

GrupoCliente_dim

§ GrupoCienteKey
TipocHlD
Nombre_Grupo

Empleado_dim

9 EmpleadoKey
EmpleadolD

Nombre_Empleado

=

0=

Documento_dim

$ DocumentoKey
TipoDocID

Nombre_Documento

Zona_dim

9 ZonaKey
DistritolD

Nombre_Distrito

Ventas_Fact
Producto_Dim § TiempoKey
| 9 Productoey 9 Cientekey
|
| Productold © EmpleadoKey
|
| Nombre_Producto 9 ProductoKey
Categoria_Producto o ® GrupoClienteKey (
Marca_Producto ® DocumentoKey
J Precio_Compra 9 MedioPagoKey
| Precio_Venta ? ZonaKey
e
' PrecicCompra
i PrecioVenta
——
Cantidad
Monto_Venta
Monto_Compra
eV
Cliente dim MontoTotal |
! 9 ClienteKey Utiidad
| ClentelD o
‘ Nombre_Cliente
i [S—N Tiempo_Dim
o 9 TiempoKey
Fecha
MedioPago_dim -
9 MedioPagoKey
Semana
MedicPagolD
Mes
Nombre_Medio =
ARO
Cuatrimestre
MesAno

Figura 30. Esquema del disefio Légico del Datamart
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3.5 Fase 1V: Disefio Fisico

3.5.1 Diccionario de datos del Datamart

e Producto

Tabla 33. Diccionario de Datos de la Dimension Productos

Llave | Nombre de Atributo | Tipo de Descripcion
dato
KEY ProductoKey Int Clave que identifica
al producto
ProductolD Char(8) Caodigo del producto
Nombre_Producto | Varchar(50) | Descripcion del
Producto
Tipo_Producto Varchar(50) | Categoria del
producto
Marca_Producto | Varchar(50) | Marca del producto
Proveedor_Producto | Varchar(50) | Proveedor del
producto
Precio_Compra Money Precio de compra del
producto
Precio_Venta Money Precio de venta del

producto

Fuente: Elaboracién Propia

e Documento

Tabla 34. Diccionario de Datos de la Dimensién Documento

Llave | Nombre de Atributo Tipo de Descripcion
dato
KEY DocumentoKey Int Clave que identifica
al documento
TipoDocID Char(8) | Cddigo del
documento
Nombre_Documento | Varchar(50) | Descripcién del
Documento

Fuente: Elaboracién Propia

e MedioPago

Tabla 35. Diccionario de Datos de la Dimension MedioPago

Llave | Nombre de Atributo Tipo de Descripcion
dato
KEY MedioPagoKey Int Clave que identifica
al medio de pago
MedioPagolD Char(8) Caodigo del medio de
pago
Nombre_Medio | Varchar(50) | Descripcion del

medio de pago

Fuente: Elaboracion Propia

90



e Empleado

Tabla 36. Diccionario de Datos de la Dimension Empleado

Llave | Nombre de Atributo | Tipo de dato Descripcion
KEY EmpleadoKey Int Clave que identifica
al empleado
EmpleadolD Char(8) Cddigo del
empleado
Nombre_Empleado | Varchar(120) | Descripcion del
empleado

e Tiempo

Fuente: Elaboracion Propia

Tabla 37. Diccionario de Datos de la Dimension Tiempo

Llave Nombre de Tipo de dato Descripcion
Atributo
KEY TiempoKey Int Clave de la
dimension tiempo
Fecha datetime Fecha de la venta
realizada
Dia int Dia de la venta
realizada
Semana nvarchar(9) | Semana de la venta
realizada
Mes Varchar(9) | Mes de la venta
realizada
Ao int Afo de la venta
realizada
Cuatrimestre int Cuatrimestre de la
venta realizada
MesAfio Nvarchar(20) | Mes y Afio de la
venta realizada
Fuente: Elaboracién Propia
e Cliente

Tabla 38. Diccionario de Datos de la Dimensiéon Cliente

Llave Nombre de Tipo de dato Descripcion
Atributo
KEY ClienteKey Int Clave que identifica
al cliente
ClientelD Char(8) Cadigo del cliente
Nombre_Cliente | Varchar(120) | Descripcion del

Cliente

Fuente: Elaboracion Propia
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e Zo0ona

Tabla 39. Diccionario de Datos de la Dimensién Zona

Llave | Nombre de Atributo Tipo de Descripcion
dato
KEY ZonaKey Int Clave que
identifica a la zona
DistritolD Char(8) Caodigo del distrito
del cliente
Nombre_Distrito Varchar(50) | Descripcion del
distrito del cliente

Fuente: Elaboracion Propia

e GrupoCliente

Tabla 40. Diccionario de Datos de la Dimension GrupoCliente

Llave | Nombre de Atributo Tipo de Descripcion
dato

KEY | GrupoClienteKey Int Clave que identifica

al Grupo Cliente
TipoclilD Char(8) | Cddigo del Grupo
Cliente
Nombre_Grupo | Varchar(50) | Descripcion del

Grupo Cliente

Fuente: Elaboracién Propia
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Figura 31. Esquema del Modelo Fisico del Datamart



3.6 Fase V: Disefo de la arquitectura técnica

3.6.1 Disefio de la arquitectura técnica de SID SAC.

Fuente: Elaboracién Propia.
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Figura 32. Diagrama topologico l6gico de la red de la empresa SID SAC.

94



3.6.2 Especificacion de equipamiento

Servidores
Tabla 41. Especificaciones Servidor.

HP ProLiant ML310e
Gen8 v2
Tipo Servidor - torre
Altura 4U
Procesador 1 x Intel Xeon E3-
1240V3 /3.4 GHz (3.8
GHz ) ( Quad-Core)
Memoria caché 8 MB L3
Caché por Procesador 8 MB
Memoria RAM 8 GB - DDR3 SDRAM
Disco duro 1x2TB-SATA 6Gb/s

Fuente: www.hp.com

Switch Principal

Tabla 42. Especificaciones Switch Principal.

TP- Link TL-

SL1117

Interface 16 puertos RJ45 10/100Mbps
Auto-Negociacion (Auto MDI /
MDIX)

1 puerto RJ45 10/100/1000Mbps
con Auto-Negociacion (Auto MDI /
MDIX)

Medios de Red 10BASE-T: UTP category 3, 4,5
cable (maximum 100m)
100BASE-TX/1000BASE-T: UTP
category 5, 5e or above cable
(maximum 100m)

Fuente: www.tp-link.es
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Router ADSL

Tabla 43. Especificaciones Router ADSL

Modem Router ADSL
TD-8961ND

Interface

4 puertos 10/100 Mbps
RJ45
1 puerto RJ11

Suministro de Energia
Externa

12VDC/1A

Estandares IEEE

IEEE 802.3, 802.3u

Frecuencia

2.400-2.4835GHz

Seguridad

aplicaciones / filtrado de

NAT Firewall,
Firewall SPI
MAC / IP / paquetes /

URL,
Denegacion de Servicio
(Dos),

PC Usuario

Fuente: www.tp-link.es

Tabla 44. Especificaciones PC Usuario.

Descripcion del producto | Equipo de cémputo
Compatible

Procesador Core i5 - 4460 3.20GHZzZ
LGA1150, 84W, 22NM,
BOX

Memoria RAM Memoria DDR3 4GB BUS
1600 MHZ Kingston

Disco duro Seagate 500GB 7200 RPM

SATA3

Almacenamiento éptico

DVD-RW

Monitor

Monitor LED 15.6" ACER
P166HQL 1366X78, VGA

Sistema operativo

Windows 8.1 PRO x64

Fuente: Tienda SID SAC.




Portatil Usuario

Tabla 45. Especificaciones Portatil Usuario.

Descripcion del producto | Equipo  de  computo
Compatible

Procesador Intel Core i5-2450M
2.50GHz

Memoria RAM Memoria DDR3 4GB
DDR3

Disco duro 500GB HDD

Almacenamiento 6ptico

DVD Dual Layer Burner

Sistema operativo

Windows 7 Pro x64

Fuente: www.hp.com

3.7 Fase VI: Seleccién de Productos e Instalacion

Para la extraccion y filtrado de la informacion disponible en la base de datos transaccional
a la base de datos analitica, asi como la administracion y gestion de los datos utilizaremos
la herramienta Microsoft SQL Server Express 2014, y SQL server Data Tools 2013 por
cumplir con las siguientes funcionalidades indispensables en la realizacion del proyecto:

v

v

Sin costo de licencia, por lo cual el sistema puede ser implementado por
cualquier Mediana-Pequefia Empresa.

Permite hacer copias de seguridad activas en linea con impacto minimo en los
sistemas en funcionamiento.

Cuenta con un optimizador de consultas con multiples fases, permitiendo
buscar de esta manera el plan éptimo para consultas facilitando la creacién de
las mismas.

Es una tecnologia con una buena relacion calidad/precio dadas las
funcionalidades que aporta. Ademas, estd muy extendida.

Es de sencillo manejo y aprendizaje.
Permite crear, gestionar y personalizar el datamart mediante la herramienta
SQL Server Data Tools, lo cual conviene enormemente a nuestro proposito.

Ademaés, cuentan con una interfaz visual que facilita mucho la creacion y
mantenimiento del mismo.
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Los productos a utilizar son los siguientes:

Tabla 46. Productos a utilizar

Tareas

Nombre de Producto

Base de Datos

SQL Server 2014 Express x64

Poblamiento de Datos

SQL Server Data Tools 2013

Reportes

Qlik Sense Desktop

Ofimatica

Microsoft Excel, Microsoft Word

Presentacion Web

Qlik Sense Web

Fuente: Elaboracién Propia

3.8.1 Poblamiento del datamart ETL
o Extraccién de datos

Dimensién Zona

3.8 Fase VII: Disefio y desarrollo de presentacion de datos

Fuente: Elaboracion Propia

Provincia
? Id_Provincia
|d_Departamento

Mom_Provincia

*T

:

Distrito
T |d_Distrito
Id_Provincia
ld_Departamento

Mom_Distrito

Departamento
¥ ld_Departamento

Nom_Departamento

ot

" Zona_dim

ZonaKey
DistritolD

Nombre_Distrito

Figura 33. Tablas de Origen para el poblamiento de la Dimension Zona
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Dimensién Cliente

Fuente: Elaboracion Propia

Cliente

% Codigo_cliente
RUC
Mombre

Apellido

|d_Departarnento

|d_Provincia Cliente Key

jopistrto ClientelD

Direccion B
DNI Nombre_Cliente
Telefore |l |e————————————
Id_Tipocli

Figura 34. Tablas de Origen para el poblamiento de la Dimension Cliente

Dimension Tiempo

Fuente: Elaboracién Propia

s
Documento O
% MN_Documento p 4 - E
'd_TipoDoc Tiempo_dim |
ld_MedicPago TiempoKey i
Fecha i
Total Fecha i
Codigo_cliente Dia i
Codigo_empleado Semana i
Estado Mos
Afo

Figura 35. Tablas de Origen para el poblamiento de la Dimension Tiempo
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Dimensién Empleado

Fuente: Elaboracion Propia

Empleado
% Codigo_empleado

| Empleado_dim ’

EmpleadoKey

MNembre
Apellidos
|d_Departamento
Id_Provincia

Id_Distrito

EmpleadolD

Direccion

DNl

Nombre_Empleado

Id_tipo
Id_Cargo

Fec_lnicio

Figura 36. Tablas de Origen para el poblamiento de la Dimension Empleado.

Dimension MedioPago

Fuente: Elaboracién Propia

Medio_Pago MedioPago_dim |

® |d_MedioPago MedioPagoKey

Descripcion MedioPagolD
Nombre_Medio

Figura 37. Tablas de Origen para el poblamiento de la Dimensién MedioPago
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Dimensién Documento

Fuente: Elaboracion Propia

Tipo_Documento

________________________

% ld_TipoDec

Descripcion

DocumentoKey

TipoDoclD

Nombre_Documento

Figura 38. Tablas de Origen para el poblamiento de la Dimension Documento

Dimensién Producto

Fuente: Elaboracién Propia

Producto

% Codigo_producto
Mombre
Stock
Estado
Descripcion
Pre_costo
Pre_venta
|d_categoria
Id_proveedor

ld_Marca

-------------------------------

t

ProductoKey
ProductolD

Nombre_Producto

Tipo_Producto

Marca_Producto
Proveedor_Producto
Precio_Compra
Precio_Venta

| Producto_dim

Figura 39. Tablas de Origen para el poblamiento de la Dimensién Producto
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Dimensién Grupo Cliente

Fuente: Elaboracion Propia

Tipo_Cli
@ Id_Tipocli GrupoClienteKey
Descripcion TipOC|i|D
Nombre_Grupo

_________________________________

Figura 40. Tablas de Origen para el poblamiento de la Dimensién Grupo Cliente
3.8.2 Cargar datos a tablas dimensionales

A. Creando conexion BD transaccional
Fuente: Elaboracién Propia

Proveedor: I OLE DB nativo\SQL Server Native Client 11.0 l‘
g Nombre del servidor:
s ICETI\SQLEXPRESS] v| | Actualizar
Conexion )
0 Conexién con el servidor
=9
¥ (®) Usar autenticacion de Windows
Todas () Usar autenticacién de SQL Server

| Guardar mi contraseiia

Establecer conexion con una base de datos

(®) Seleccione o escriba el nombre de |2 base de datos:

sIDsaC o )

() Asociar con un archivo de base de datos:

Examinar...

l Probar conexién ‘ Aceptar Cancelar “ Ayuda

Figura 41. Ventana de Conexion SQL a la Base de Datos
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B. Creando conexion BD Analitica

Fuente: Elaboracién Propia

Proveedor: I OLE DB nativo\SQL Server Native Client 11.0 l]
g Nombre del servidor:
* | |CETRSQLEXPRESS v | Actuslizar |
Conexién

Conexién con el servidor

@3 (® Usar autenticacion de Windows
Todas (O Usar autenticacion de SQL Server

Nomi

Contrasefia:
["] Guardar mi contrasefa
Establecer conexion con una base de datos

(® Seleccione o escriba el nombre de |2 base de datos:
BD_SIDSAC_Mart

(O Asociar con un archivo de base de datos:

Examinar...

Nombre Iégico:

Probar conexién ‘ Aceptar H Cancelar ‘l Ayuda ‘

Figura 42. Ventana de Conexion a la BD Analitica

103



SOpaH Opuegeg m+m

3 ﬁ

seu07 opuejgod mA.m

4

Fuente: Elaboracién Propia

odul opueeg @.m

|

BuS._UoQau 0pue|aoq DA-_

4

|

soBegoipal| opueigog DA.D

SOJURWIND0( 0PURIG0q m%

t

50pea|dw3 opue|qod mA.m
)

|

SO PUBLLY m..m

4

C. Creando Esquema general de Poblamiento

S OPUBLLg mam

|

TN e

Yeweleq op ezadun mu_.-_

Figura 43. Esquema General del poblamiento del Datamart
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D. Configurando Limpieza del Datamart

Fuente: Elaboracion Propia

|3 Editor de la tarea Ejecutar SQL = X
E) figure las propiedades requeridas para ejecutar instrucciones SQL y procedimientos almacenados mediante la
Q :onexlén seleccuonada
General 4 Conjunto de resultados
Asignacion de parametros ResultSet Ninguno
Conjunto de resultad: " 1
Expresiones Name Limpieza del Datamart
Description Tarea Ejecutar SQL
4 Instruccién SQL
ConnectionType OLEDB
Connection LocalHost.BD_SIDSAC_Mart
SQLSourceType Entrada directa
TRUNCATE TABLE Ventas_Fact DELETE Clier...
IsQueryStoredProcedure False
BypassPrepare wr Escribir consulta SQ (] | X
4 Opciones -
TimeOut
CodiBage TRUNCATE TABLE Vertas_Fact DELETE Cliente Dim -
s DBCC CHECKIDENT(Cliente_Dim'. reseed, 0) DELETE
TypeConversionMode _Dim DBCC CHECKIDENT(Empleado_Dim'",
d. 0) DELETE
SQLStatement Producto_Dim DBCC CHECKIDENT(Producto_Dim',

Especifica la consulta que debe ejecutar la tar

|reseed. 0) DELETE GrupoCliente_Dim DBCC
CHECKIDENT(GrupoCliente_Dim', reseed. 0)

DELETE MedioPago_Dim DBCC CHECKIDENT

| Eominar. | |

Generar cons!

ago_Dim', reseed, 0) DELETE Documento_Dim |
DBCCCHECKIDENT(‘Dowmento Dim', reseed. 0)

Acep(l

DELETE Zona_Dim DBCC CHECKIDENT(Zona_Dim',

reseed, 0)
DELETE Tiempo_Dim DBCC CHECKIDENT
(Tiempo_Dim", reseed. 0)

[ Acepter || Canceler

Figura 44. Ventana de Creacion de Tareas de Limpieza

TRUNCATE TABLE Ventas_Fact

DELETE Cliente_Dim

DBCC CHECKIDENT ('Cliente_Dim', reseed,©)
DELETE Empleado_Dim

DBCC CHECKIDENT ("Empleado_Dim', reseed,©)
DELETE Producto_Dim

DBCC CHECKIDENT ('"Producto_Dim', reseed,@)
DELETE GrupoCliente_Dim

DBCC CHECKIDENT ('GrupoCliente_Dim', reseed,@)
DELETE MedioPago_Dim

DBCC CHECKIDENT ('MedioPago_Dim', reseed,9)
DELETE Documento_Dim

DBCC CHECKIDENT ('Documento_Dim', reseed,9)
DELETE Zona_Dim

DBCC CHECKIDENT ('Zona_Dim', reseed,9)
DELETE Tiempo_Dim

DBCC CHECKIDENT ('Tiempo_Dim', reseed,©)
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E. Poblando Dimension Tiempo

SELECT DISTINCT
Fecha AS Fecha,
DATEPART(dd, Fecha) AS [Dia],
DATEPART (ww, Fecha) AS [Semana],
(CASE Month(Fecha)

WHEN 1 THEN 'Enero'

WHEN 2 THEN 'Febrero’
WHEN 3 THEN 'Marzo'’

WHEN 4 THEN 'Abril'
WHEN 5 THEN 'Mayo’

WHEN 6 THEN 'Junio’

WHEN 7 THEN 'Julio’
WHEN 8 THEN 'Agosto’
WHEN 9 THEN 'Septiembre’

WHEN 10 THEN 'Octubre’
WHEN 11 THEN 'Noviembre'’
WHEN 12 THEN 'Diciembre’
END) as [Mes],
DATEPART(yy, Fecha) AS [Afo],
DATEPART(qq, Fecha) AS [Cuatrimestre],
DATENAME (mm, Fecha) + '_" +
DATENAME ([year],
Fecha) AS MesAfo
FROM Documento
WHERE (Fecha IS NOT NULL)

Fuente: Elaboracion Propia
D ProyectoSID - Package.d Diseno

Package.dtsx [Disefio] # X

Tarea Flujo de datos: | g§§ Poblando Tiempo

o

> origendecLeDs

L

30 filas ‘ @

g€ Destino de OLE DB

2.0 Flujo de control [GalEH R ol &@ Pardmetros IF] Controladoresd... ‘1= Explorador dep... 3 Progreso @ {E

Vi

Administradores de conadones

@ LocalHost.BD_SIDSAC_Mart @ LocalHost.SIDSAC

Figura 45. Flujo de Datos de la Dimension Tiempo

Columnas de entrada di:

| Nombre Columnas de destino disponibles
[P ] tenbre_

Da [ Tempaey |

Semana o

Ao Dia

Cuatrimestre Semana

MesAfo Mes

Mes Ao
Cuatrimestre
MesAdo

(L2 ejecuddn del paquete se completd correctamente. Haga dlic aqui para pasar al modo de disefio o seleccone Detener depuraddn e...
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F. Poblando Dimension Zona

SELECT Distrito.Id Distrito,
Nom Distrito AS Distrito,
Nom_Provincia AS Provincia,
Nom_Departamento AS Departamento
FROM Distrito
INNER JOIN Provincia ON
Distrito.Id Provincia = Provincia.Id Provincia
INNER JOIN Departamento ON
Distrito.Id_Departamento = Departamento.Id_Departamento

Fuente: Elaboracién Propia

DQ ProyectoSID - Package.dtsx [Disefio]

Package.dtsx [Disenio) # X
8. Flujo de control O Parémetros T Controladoresd... 'i= Explorador dep... {3 Progreso @ {F

Tarea Flujo de datos: i;i Poblando Zonas

V)

> oigendeoe s

l

37 filas l Q

R(- Destino de OLE DB

Administradores de conedones
¥ LocalHost.BD_SIDSAC_Mart ¥ LocalHost.SIDSAC

(/L2 ejecucion del paquete se completd correctamente. Haga dlic aqui para pasar al modo de disefio o seleccione Detener depuraddn e...

Figura 46. Flujo de Datos de la Dimension Zona

Columnas de entrada disponibles
Nombre Columnas de destino disponibles
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G. Poblando Dimensidn Cliente

SELECT Nombre + ', ' + Apellido AS
NombreCliente, Codigo_cliente
FROM  Cliente

Fuente: Elaboracion Propia

DG ProyectoSID - Package.dtsx [Disefio]

Package.dtsx [Disefio] # X

8.0 Fiujo de control [GRNENNR AN @ Pardmetros ] Controladoresd... ‘= Explorador dep... {3 Progreso €@ 0B

Tarea Flujo de datos: | gl Poblando Clientes v

> orgendeoteve

l

100 las l 9

i(- Destino de OLE DB

Administradores de conadones

¥ LocalHost.BD_SIDSAC_Mart 8 LocalHost.SIDSAC

‘ ()2 ejecuddn del paquete se completd correctamente. Haga dlic aqui para pasar al modo de disefio o selecdone Detener depuraddne... |

Figura 47. Flujo de Datos de la Dimensién Clientes

Columnas de entrada disponibles Columnas de destino disponibles
Nombes . W A Nombre
| Codigo_dlente | \, | Clentekey |
| NombreCliente \ | ClientelD
Nombre_Cliente
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H. Poblando Dimensién GrupoCliente

SELECT Id_Tipocli, Descripcion
FROM Tipo_Cli

Fuente: Elaboracién Propia

W] ProyectoSID - Package.dtsx [Diseno u
Package.dtsx [Disefio] + X
8o Flujo de control [GRNEN Ll &@ Pardmetros %] Controladoresd... ‘s= Explorador dep... O Progreso @ {3

Tarea Flujo de datos: | §§ Poblando GrupoClientes v/

E-) Origen de OLE DB

l

4 s l Q

8(- Destino de OLE DB

Administradores de conedones

¥ LocalHost.BD_SIDSAC_Mart ¥ LocalHost.SIDSAC

(/L2 ejecucion del paquete se completd correctamente. Haga dlic aqui para pasar al modo de disefio o seleccione Detener depuradidn e...

Figura 48. Flujo de Datos de la Dimension GrupoClientes

Columnas de entrada disponibles Columnas de destino disponibles
Nombre Nombre /

| Id_Tipoch |

" Descripcion
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I. Poblando Dimension Empleado

SELECT Nombre + ', ' + Apellidos AS
NombreEmpleado, Codigo_empleado
FROM Empleado

Fuente: Elaboracién Propia

DQ ProyectoSID - Package.dtsx [Disefio]
Package.dtsx [Disenio] # X

2o Flujo de control [TRRADCILL 0l k@ Pardmetros ] Controladoresd... ‘i Explorador dep...

¥4 Poblando Empleados

e-) Origen de OLE DB 41

Tarea Flujo de datos:

8(- Destino de OLE DB

Administradores de conedones
¥ LocalHost.BD_SIDSAC_Mart ¥ LocalHost.SIDSAC

() La eiecucion del paquete se completd correctamente. Haga dic aqui para pasar al modo de disefio o seleccione Detener depuracidn e... |

Figura 49. Flujo de Datos de la Dimensién Empleados

Columnas de entrada disponibles Columnas de destino disponibles
Nombre Nombre

| Codigo_empleado | \ | EmpleadoKey ,

NombreEmpleado \ EmpleadolD

Nombre_Empleado
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J. Poblando Dimensién MedioPago

SELECT Id_MedioPago,Descripcion
FROM Medio_Pago

Fuente: Elaboracién Propia

DQ ProyectoSID - Package.dtsx [Disefio]
Package.dtsx [Disefio] # X

0 o Flujo de control AR el @ Parametros ] Controladoresd... ‘= Explorador dep...

Tarea Flujo de datos: 8§ Poblando MedioPagos

B> orgendeoins

l

3 fias l 9

8(- Destino de OLE DB

Administradores de conadones

8 LocalHost.BD_SIDSAC_Mart 8 LocalHost.SIDSAC

(L2 ejecudin del paquete se completd correctamente, Haga dic aqui para pasar al modo de diserio o selecdone Detener depuraddnee... |

Figura 50. Flujo de Datos de la Dimension MedioPago

Cfoluﬁmnﬁag qggntrarqai ,diSPQ',"i,b@ (iqlumnas de dgtino dijgonibles
Nombre

XY | MedoPagokey |

MedioPagolD
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K. Poblando Dimension Documento

SELECT Id TipoDoc,Descripcion
FROM Tipo_Documento

Fuente: Elaboracién Propia

DG ProyectoSID - Package.dtsx [Disefio]
Package.dtsx [Disefio] # X

30 Flujo de control L‘fj GUNCLON k@ Pardmetros ] Controladoresd... ‘5= Explorador e p...

Tarea Flujo de datos: 5.,i‘i Poblando Documentos

@

e-) Origen de OLE DB

l

.

s} 9

R(- Destino de OLE DB

Administradores de conedones

¥ LocalHost.BD_SIDSAC_Mart ¥ LocalHost.SIDSAC

() La ejecucidn del paquete se completd correctamente. Haga dic aqui para pasar al modo de disefio o seleccione Detener depuradidn ...

Figura 51. Flujo de Datos de la Dimension Documentos

Columnas de entrada disponibles Columnas de destino disponibles
il Nombre
E DocumentoKey ’
t ipci * Nombre_Documento
i TipoDocID
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L. Poblando Dimension Producto

SELECT Producto.Nombre, Marca.Nom_Marca AS Marca,
Categoria.Nom_categoria AS Categoria,
Producto.Codigo_producto,
Producto.Pre_costo,

Producto.Pre_venta

FROM Categoria INNER JOIN
Producto ON Categoria.Id_categoria =
Producto.Id_categoria INNER JOIN
Marca ON Producto.Id_Marca = Marca.Id_marca

Fuente: Elaboracién Propia

DQ ProyectoSID - Package.dtsx [Diseno]

Package.dtsx [Disefio] # X
8.0 Flujo de control [GRREDN R L N & Pardmetros ] Controladoresd... 'i= Exploradordep... {3 Progreso @ (&

Tarea Flujo de datos: | g Poblando Productos vi

i-) Origen de OLE DB

L

236 filas l @

i(- Destino de OLE DB

Administradores de conedones
¥ LocalHost.BD_SIDSAC Mart @ LocalHost.SIDSAC

(L2 ejecucion del paquete se completd correctamente. Haga diic aqui para pasar al modo de disefio o seleccione Detener depuracidn e...

Figura 52. Flujo de Datos de la Dimensién Productos

Columnas de entrada disponibles
Columnas de destino disponibles

Nombre
é L
Codigo_producto ProductolD
Pre_costo Nombre_Producto
Pre_venta \ Marca_Producto
Categoria \ Precio_Compra
\ Precio_Venta

Categoria_Producto
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M. Poblando Tabla de Hechos

SELECT

FROM

WHERE

BD_SIDSAC_Mart.dbo.Tiempo_Dim.TiempoKey,

Documento

BD_SIDSAC_Mart.dbo.Cliente_dim.ClienteKey,
BD_SIDSAC_Mart.dbo.Empleado_dim.EmpleadoKey,
BD_SIDSAC_Mart.dbo.Producto_Dim.ProductoKey,
BD_SIDSAC_Mart.dbo.Documento_Dim.DocumentoKey,
BD_SIDSAC_Mart.dbo.MedioPago_Dim.MedioPagoKey,
BD_SIDSAC_Mart.dbo.GrupoCliente_dim.GrupoClienteKey,
BD_SIDSAC_Mart.dbo.Zona_dim.ZonaKey,
Detalle_Documento.Importe_Compra AS PrecioCompra,
Detalle_Documento.Importe_Venta AS PrecioVenta,
Detalle_Documento.Cantidad As Cantidad,
(Detalle_Documento.Importe_Venta * Detalle_Documento.Cantidad)
AS Monto_Venta,

(Detalle_Documento.Importe_Compra * Detalle_Documento.Cantidad)
AS Monto_Compra,

(Detalle_Documento.Importe_Venta * Detalle_Documento.Cantidad)* ©.18
AS IGV,

(Detalle_Documento.Importe_Venta * Detalle_Documento.Cantidad)* 1.18
AS MontoTotal,

(Detalle_Documento.Importe_Venta -
Detalle_Documento.Importe_Compra)*

Detalle_Documento.Cantidad

AS Utilidad

INNER JOIN
Detalle_Documento ON
Documento.N_Documento = Detalle_Documento.N_Documento
INNER JOIN BD_SIDSAC_Mart.dbo.Producto_Dim ON
Detalle_Documento.Codigo_producto =
BD_SIDSAC_Mart.dbo.Producto_Dim.ProductoID
INNER JOIN BD_SIDSAC_Mart.dbo.Cliente_dim ON
Documento.Codigo_cliente = BD_SIDSAC_Mart.dbo.Cliente_dim.ClienteID
INNER JOIN BD_SIDSAC_Mart.dbo.Tiempo_Dim ON
Documento.Fecha = BD_SIDSAC_Mart.dbo.Tiempo_Dim.Fecha
INNER JOIN BD_SIDSAC_Mart.dbo.Empleado_dim ON
Documento.Codigo_empleado =
BD_SIDSAC_Mart.dbo.Empleado_dim.EmpleadoID
INNER JOIN
BD_SIDSAC_Mart.dbo.Documento_dim ON
Documento.Id_TipoDoc = BD_SIDSAC_Mart.dbo.Documento_dim.TipoDocID
INNER JOIN
BD_SIDSAC_Mart.dbo.MedioPago_Dim ON
Documento.Id_MedioPago =
BD_SIDSAC_Mart.dbo.MedioPago_dim.MedioPagoID
INNER JOIN
Producto ON
Producto.Codigo_producto = Detalle_Documento.Codigo_producto
INNER JOIN Proveedor ON
Producto.Id_proveedor = Proveedor.Id_proveedor
INNER JOIN
Cliente ON
Cliente.Codigo_cliente = Documento.Codigo_cliente
INNER JOIN Tipo_Cli ON
Cliente.Id_Tipocli = Tipo_Cli.Id_Tipocli
INNER JOIN
BD_SIDSAC_Mart.dbo.GrupoCliente_dim ON
Cliente.Id_Tipocli = BD_SIDSAC_Mart.dbo.GrupoCliente_dim.TipocliID
INNER JOIN
Distrito ON
Cliente.Id_Distrito = Distrito.Id_Distrito
INNER JOIN
BD_SIDSAC_Mart.dbo.Zona_dim ON
Cliente.Id_Distrito = BD_SIDSAC_Mart.dbo.Zona_dim.DistritoID

(Documento.Fecha IS NOT NULL)
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Fuente: Elaboracién Propia

Dd ProyectoSID - Package.dtsx [Disefio]

Package.dtsx [Diseno] +# X

2o Fijode control [GRRAD Tl @ Parémetros T Controladoresd... ‘s= Explorador dep... {3 Progreso @ {3

Tarea Fiujo de datos: | §ig Poblando Hechos \4

o A

B> oienceozo

186 filas

R(- Destino de OLE DB

Administradores de conedones

¥ LocalHost.BD_SIDSAC_Mat ¥ LocalHost.SIDSAC

() L2 eiecucion del paguete se complets correctamente. Haga ciic agui para pasar al modo de diserio o selecdone Detener depuraddn e...

Figura 53. Flujo de Datos de la Tabla Hechos

Columnas de entrada disponibles Columnas de destino disponibles

Nombre B Nombre

| Tempoley | >< [ ClenteKey |
ClienteKey “ijoK;y
EmpleadoKey M EmpleadoKey
ProductoKey ———J| Produ ctoKey
DocumentoKey GrupoClienteKey
MedioPagoKey DocumentoKey
GrupoClienteKey MedioPagoKey
ZonaKey P ZonaKey
Monto_Venta Pl Monto Verta
Monto_Compra P | Mo rto_Compra
Utilidad Cantidad
Cantidad >< T
P@oCmm M PrecioCompra
PrecioVenta ~——dI| PrecioVerta
GV | v
MontoTotal [ MontoTotal
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N. Carga de Dimensiones y tabla Hechos

Fuente: Elaboracion Propia
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Figura 54. Flujo de Datos y poblamiento del Datamart
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Capitulo lll: Desarrollo de la solucidn de inteligencia de negocios Rojas, D. Zamudio, L.

3.9 Fase VIII: Especificacion De Aplicaciones Para Usuarios Finales

A continuacion, se muestra el grafico de definicion de perfiles de usuario del Sistema de
Inteligencia de negocios implementado en el area de ventas de la empresa SID SAC.

Fuente: Elaboracién Propia

Q’

N 390 N
—
Q §

Gerente General Hecho ventas Gerente de Ventas

Figura 55. Perfiles de Acceso al Datamart

3.10 Fase IX: Desarrollo de aplicacion Bl

3.10.1 Reportes generados con Qlik Sense
Para esta parte se utilizara la herramienta Qlik Sense desktop, para cargar los datos del
datamart y posteriormente publicarlos.

Para la extraccién de datos del datamart y generacion de reportes con Qlik Sense se siguid
el siguiente proceso:
A. Creacion de App: Primero se procede a crear una app.

Fuente: Elaboracién Propia

Qlik@® Sense oeos X

Bienvenido a Qlik Sense Desktop

0 CREAR UNA NUEVA APP

Mostrar este dialogo al iniciar

Figura 56. Ventana de Bienvenida de la aplicacion Qlik Sense
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B. Cargar datos: Luego de crear la APP se procede a cargar los datos.

Fuente: Elaboracion Propia

@ Qlik Sense Desktop - 8 X
@) Centro de control de Qlik Sense Desktop & SIDSAC | Vista .. EJ
@~ |i=v| | cuardar | SIDSAC @

SIDSAC
Datos cargados por iltima vez: No'se han cargado datos
Nombre de archivo: C:\Users\Diego\ Desktop\UA\QlikiSense\Apps\SIDSAC.qvf

Comience afiadiendo datos a su app.

[ =

Anadir datos Editor de carga de datos
Afada datos de un archivo, de Cargue datos desde archivos o
una base de datos o de Qlik bases de datos y procedaala
DataMarket. transformacion de los datos
mediante el script de carga de
datos.

Figura 57. Asistente de creacion de APP

Fuente: Elaboracién Propia

Crear nueva conexion (OLE DB)

Proveedor
Microsoft OLE DB Provider for SQL Server v

Fuente de datos (ruta al archivo o nombre del servidor)
localhost
(aj‘ Seguridad integrada Windows

El nombre especifico de usuario y su contrasena

Nombre de usuario

Contrasena
" Pruebacorrecta. Probar conexion

Base de datos
Cargar BD_SIDSAC_Mart v

Figura 58. Ventana de nueva conexion
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C. Seleccién de tablas y carga final: Por ultimo, se seleccionan las tablas del
datamart con las que se trabajara, y se carga los datos.

Fuente: Elaboracion Propia

Figura 59. Ventana de Seleccion de Tablas

D. Dashboarding: Luego de haber cargado la data correctamente en la APP, llegamos
al ultimo paso el cual es elaborar los visualizadores de informacion.
Estos pueden representar la informacion con una gran diversidad grafica, de manera
dinamica.
Primero se crea una hoja de trabajo.

Fuente: Elaboracién Propia

Figura 60. Ventana de Creacion de una nueva hoja de datos

Luego se selecciona el grafico de preferencia.
Y por ultimo se seleccionan las dimensiones y medidas, se da formato a los

distintos objetos visuales elegidos y se ordenan.

Fuente: Elaboracién Propia

T LS DU B0 SDSAC-Bes |

Figura 61. Creacion de una nueva hoja de datos
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En base a lo presentado en el punto 3.3.4 Areas de decision — Objetivos y 3.4.1

-

-7

Hoja de Gestion, se Procede a elaborar los reportes para mejorar la toma de

decisiones en el &rea de ventas de la empresa SID SAC. Los cuales se presentan a

-7

inuacion.
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> Rentabilidad Cliente-Producto
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Indicadores de Gestion
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123



Capitulo lll: Desarrollo de la solucidn de inteligencia de negocios Rojas, D. Zamudio, L.

3.11 Fase X: Implementacion

Para que el gerente pueda tomar decisiones estratégicas, se utilizara Qlik Cloud, servicio
online de Qlik Sense, con lo cual el Gerente podrd ver los reportes desde cualquier
dispositivo con el usuario y contrasefia designado.

3.11.1 Reportes generados desde un Smartphone

Fuente: Elaboracién Propia

Y https:/qlikcloud.com :

Q|ik@ Sense Cloud

Bienvenido a Qlik Sense’ Cloud

Bienvenido a Qlik Sense Cloud. Cree aplicaciones
analiticas visuales, integre datos Qlik DataMarket,
compartalo con suredy libere todo el poder de Qlik

Sense , todo a través de la nube y de forma gratuita. Mas
informacion.

Nombre de usuario

[ ]

Contrasena

¢No tiene una cuenta? Haga clic aqui para
registrarse

Enviar

¢Olvido su contrasena? Haga clic aqui para recuperar su
contrasena

¢Olvidé sunombre de usuario? Haga clic aqui para
recuperar sunombre de usuario

Figura 66. Ventana de Acceso web
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Rojas, D. Zamudio, L.

Capitulo lll: Desarrollo de la solucidn de inteligencia de negocios

Fuente: Elaboracién Propia
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Figura 68. Administrador de Hoja de Datos
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Capitulo lll: Desarrollo de la solucidn de inteligencia de negocios Rojas, D. Zamudio, L.

3.12 Fase X1y XI1: Mantenimiento y Crecimiento
3.2.1 Mantenimiento

Con respecto al Mantenimiento del Sistema de Inteligencia de Negocios, este se realizard
dos dias por semana: lunes y sébado, se realizard un Backup al datamart de tipo Full
(Complete).

Fuente: Elaboracién Propia

LUNES SABADO

Figura 70. Mantenimiento del Sistema.

3.12.2 Crecimiento

Con respecto al crecimiento del Sistema de Inteligencia de Negocios, se postula las

siguientes mejoras a futuro:

e Incorporacion de datos.

e Actualizaciones a nivel analitico, nuevos atributos de alto nivel.

e Creacion y/o actualizacion de nuevas dimensiones, tablas en el datamart, acorde a
los nuevos requerimientos, y el desarrollo de la empresa SID SAC.

e Otras tareas de mejora solicitada por el gerente, realizadas en un periodo de
tiempo corto o extenso, dependiendo de la envergadura del proyecto y de lo que se

requiere.
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CAPITULO IV: ANALISIS DE
RESULTADOS Y CONSTRATACION DE
LA HIPOTESIS



4.1 Poblacién y Muestra
4.1.1 Poblacion

Se identifica como unidad de andlisis a la totalidad de procesos de toma de decisiones
sobre las ventas en la empresa SID SAC.

N = indeterminado

4.1.2 Muestra

Para nuestra investigacion se tom6 una muestra con valor de 30, ya que se trata de
un valor adecuado, estandar y se utiliza en varios procesos de investigacion.

n =30 Tomas de decisiones (Pande, Neuman & Cavanaghi, 2004, p. 138-139).

4.2 Nivel de Confianza

Para esta investigacion se trabajo con un nivel de confianza del 95%, teniendo de esta

forma un margen de error de 5%.

4.3 Resultados Genéricos

Fase I: Planeamiento del Proyecto

e Vision del producto
e Equipo de trabajo
e Cronograma de Actividades

Fase I1: Definicion de requerimientos

e Plan estratégico

e Stakeholders

e Cadena de valor

e Descripcion de los procesos a modelar
e Problemas del negocio

e Areas de decision-objetivos

¢ Investigacion Previa-Revision de reportes.
e Entrevistas

o Objetivos identificados

e Disponibilidad de la data

o Calidad de la data

e Definicion de medidas

¢ Dimensiones identificadas

e Tiempo de medicién

¢ Entidades del negocio

e Caracteristicas de las entidades
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e Fuente de datos
o Definicion de requerimientos

Fase I11: Modelado dimensional

e Hoja de gestion

e Hoja de anélisis

e Cuadro de dimensiones y jerarquias
e Cuadro de medidas y dimensiones

e Definicion de dimensiones

¢ Analisis dimensional final

e Sentencia SQL para crear el datamart
e Modelo logico del datamart

Fase IV: Disefo Fisico

e Diccionario de datos del datamart
e Modelo fisico del datamart

Fase V: Disefio de la arquitectura técnica

¢ Disefio de la arquitectura técnica de SID SAC.
e Especificacion de equipamiento
Fase VI: Seleccion de Productos e Instalaciéon

Fase VII: Disefio y desarrollo de presentacion de datos

e Poblamiento del datamart ETL
e Cargar datos a tablas dimensionales y Tabla de Hechos

Fase VIII: Especificacion de Aplicaciones para usuarios finales
Fase 1X: Desarrollo de aplicacion Bl
Fase X: Implementacién

e Reportes generados desde Pagina web.
e Reportes generados desde Smartphone

Fase X1y XII: Mantenimiento y Crecimiento

e Mantenimiento.
e Crecimiento.

4.4 Resultados Especificos

A continuacion, se muestra las medidas de los KPIs tanto de la Pre-Prueba como la Post-

Prueba.
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Tabla 47. Resultados de Pre —Prueba y Post- Prueba para los KPI1, KPI2, KPI3, KP4

oV Jenbay ouang Jeinbay S 0 9 65¢28¢ 0
Jejnbay Jejnbay EE Eo e Jejnbay 8 T 9 8€8¢ 62
onv Jejnbay Jeinbay Jejnbay 9 T S S/.v8¢ 8¢
ouang Jejnbay BUTEER = Jeinbay [ T 9 85982 x4
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ousng ousng ouang oleIN 9 T 9 69/.8¢ (14
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ouang oleg S]ug|adXd OeiN 9 0 S 68¢28¢2 €ec
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Fuente: Elaboracién Propia
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4.5 Anélisis e Interpretacion de Resultados

A. Indicador Tiempo de generacion de reporte de Ventas: KPI1

Tabla 48. . Resultados de Pre —Prueba y Post- Prueba para el KPI1.

Pre-Prueba Post-Prueba
28905
28994
28739
28914
28199
28413
28108
28345
28668
28291
28612
28692
28144
28006
28218
28714
28521
28070
28939
28620
28777
28928
28289
28043
28769
28425
28658
28475
28384
28259

~N|(~[(00|0|N[00|0|N|~|00
~N|(~[(00|00|N[00|0|N|~|00

Promedio 28503,97 6,27

Meta planteada 7

N° menor al promedio 19 19 30

% menor al promedio 63% 63% 100%

e EIl 63 % de los Tiempo de generacion de reporte de Ventas en la Post-Prueba fueron
menores que su tiempo promedio.

e El 63 % de los Tiempos de generacion de reporte de Ventas en la Post-Prueba
fueron menores que la meta planteada.

e EIl 100.0% de los Tiempos de generacion de reporte de Ventas en la Post-Prueba
fueron menores que el tiempo promedio en la Pre-Prueba.
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Con Estadistica Descriptiva

Fuente: Elaboracion Propia

Resumen de Tiempo de generacion de reportes de ventas

Prueba de normalidad de Anderson-Darling

A-cuadrado 1.52
g Valor p <0.005
Media 6.2667
Desv.Est. 1.0483
Varianza 1.0989
Asimetria 0.382896
Curtosis -0.965344
N 30
Minimo 5.0000
Ter cuartil 5.0000
Mediana 6.0000
3er cuartil 7.0000
Maximo 8.0000
\ Intervalo de confianza de 95% para la media
g s z = 5.8752 6.6581
Intervalo de confianza de 95% para la mediana

6.0000 7.0000

] ’7 Intervalo de confianza de 95% para la desviacion estandar
0.8348 1.4092

Intervalos de confianza de 95%

Media } . i

i IS |
Mediana T |

6.00 6.25 6.50 6.75 7.00

Figura 71. Resumen de tiempo de generacion de reporte de ventas.

e La distancia "promedio” de las observaciones individuales de los Tiempos
para generar reportes de venta con respecto a la media es de 1.04 segundos.

e Alrededor del 95% de los Tiempos empleados en generar reportes de venta estan
dentro de 2 desviaciones estandar de la media, es decir, entre 5.8 y 6.6 segundos.

e La Kurtosis = -0.96 indica que tenemos datos que forman una platicurtica.

e La Asimetria = 0.38 indica una distribucion asimeétrica positiva o a la derecha.

e EI ler Cuartil (Q1) = 5.000 segundos, indica que el 25% de los Tiempos para
generar reportes de ventas es menor que o igual a este valor.

e EI 3er Cuartil (Q3) = 7.000 segundos, indica que el 75% de los Tiempos para

generar reportes de ventas es menor que o igual a este valor.
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B. Indicador: Numero de Reportes Generados por semana: KPI12

Tabla 49. Resultados de Pre —Prueba y Post- Prueba para el KPI2.

Pre-Prueba Post-Prueba

1 3 3
4 4
4

=l I =l = = =1 (=l el T el leR TN I Sl Il T el fleR I 0l fe R N Tl Fo il Kol F 0l F

5
Promedio 0.53 5.133333333
Meta planteada 5
N° menor al promedio 15 15 30
% menor al promedio 50% 50% 100%

El 50.0 % del numero de reportes generados por semana en la Post-Prueba fueron
mayores que su nimero de reportes generados por semana promedio.

El 50.0 % del namero de reportes generados por semana en la Post-Prueba fueron
mayores que la meta planteada.

El 100.0 % del nimero de reportes generados por semana en la Post-Prueba
fueron mayores que el nimero de reportes generados por semana promedio en la
Pre-Prueba.
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Con Estadistica Descriptiva

Fuente: Elaboracion Propia

Media

Prueba de normalidad de Anderson-Darling

A-cuadrado 0.70
Valor p 0.061
Media 5.1333
Desv.Est. 1.8705
Varianza 3.4989
Asimetria -0.17307
/ Curtosis  -1.09360
4 N 30
Minimo 2.0000
Ter cuartil 3.7500
Mediana 5.5000
3er cuartil 7.0000
Ny Maximo 8.0000
L
Intervalo de confianza de 95% para la media
5 z 7 = A z % 4.4349 5.8318
Intervalo de confianza de 95% para la mediana
4.0000 6.0000
%. % Intervalo de confianza de 95% para la desviacion estandar
1.4897 2.5146

Intervalos de confianza de 95%

| ° |

4.0 45 5.0 5.5 6.0

Figura 72. Resumen de nimero de acceso a consultas por semana.

La distancia "promedio” de las observaciones individuales de los ndmeros
de

generados.

reportes generados por semana con respecto a la media es de 2 reportes

Alrededor del 95% de los nimeros de reportes generados por semana estan dentro de
2 desviaciones estandar de la media, es decir, entre 4 y 6 reportes generados.

La Kurtosis =-1.09 indica que tenemos datos que forman una platicurtica.

La Asimetria = -0.17 indica una distribucidn asimétrica negativa o a la izquierda.

El ler Cuartil (Q1) = 4 reportes generados, indica que el 25% de los numeros
de reportes generados sonmenores o iguales a este valor.

El 3er Cuartil (Q3) =7 reportes generados, indica que el 75% de los numeros
de

valor.

reportes generados por semana son menores 0 iguales a este
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C. Indicador: Satisfaccion del Gerente: KPI3

Valores de la Pre-Prueba:

Nro. Medicién| 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Valor Malo | Regular | Regular| Malo |Regular | Malo | Regular | Malo |Regular | Bueno

11 12 13 14 15 16 17 18 19 20
Bueno| Malo | Malo |Regular | Regular | Malo | Regular | Regular | Regular | Regular

21 22 23 24 25 26 27 28 29 30
Bueno | Regular | Malo |Regular| Malo | Malo | Regular | Regular | Regular | Regular

Estado Frecuencia Nivel de Satisfaccidon del gerente
Malo 10
Regular 17
Bueno 3 0%
Excelente 0 |
Total 30 " Malo
Regular
57%
Bueno
Estado Frecuencia “b/ Excelente
Malo 27
Bueno 3
Total 30

e 33.0 % de las veces el Nivel de Satisfaccion fue catalogado como Malo por los

usuarios atendidos.

e EI57.0 % de las veces el Nivel de Satisfaccion fue catalogado como Regular por los
usuarios atendidos.

e EI 10.0 % de las veces el Nivel de Satisfaccion fue catalogado como Bueno por los

usuarios atendidos.
e Se determina que sélo el 10.0 % de las veces el Nivel de Satisfaccion es Buena.

e Se determina que el 90.0 % de las veces el Nivel de Satisfaccion es Mala.
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Valores de la Post-Prueba:

Nro. Medicion 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Valor Bueno | Bueno Regular Bueno Regular | Bueno | Excelente | Excelente | Regular Bueno
11 12 13 14 15 16 17 18 19 20
Bueno | Bueno Bueno Regular | Excelente | Bueno | Excelente | Excelente | Regular | Excelente
21 22 23 24 25 26 27 28 29 30
Bueno | Excelente | Excelente | Excelente | Bueno | Bueno | Excelente | Regular | Excelente | Bueno
Estado Frecuencia . . ..
Malo 0 Nivel de Satisfaccion del gerente
Regular 6 B Malo ®MRegular mBueno ' Excelente
Bueno 13 0%
Excelente 11 ; _
Total 30 37% 20%
Estado Frecuencia 13%
Malo 6
Bueno 24
Total 30

e EI20.0 % de las veces el Nivel de Satisfaccion fue catalogado como Regular por los

usuarios atendidos.

e EI 43.0 % de las veces el Nivel de Satisfaccion fue catalogado como Bueno por los

usuarios atendidos.

e EI 37.0 % de las veces el Nivel de Satisfaccion fue catalogado como Excelente por

los usuarios atendidos.

e Se determina que sélo el 80.0 % de las veces el Nivel de Satisfaccion es Buena.

e Se determina que el 20.0 % de las veces el Nivel de Satisfaccion es Mala.
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D. Indicador: Nivel de Confiabilidad del Reporte: KPl4
Valores de la Pre-Prueba:

Nro. Medicién 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Valor Bajo |Regular | Regular | Regular | Regular | Bajo | Bajo | Bueno |Regular | Bueno
11 12 13 14 15 16 17 18 19 20
Regular | Bajo Bajo | Regular |Regular| Bajo | Bajo |Regular| Bajo Bajo
21 22 23 24 25 26 27 28 29 30
Bajo |Regular| Bajo |Regular | Bueno | Bueno | Regular | Regular | Regular | Regular
Estaldo Frecuencia Nivel de Confiabilidad del Reporte
Bajo 11
Regular 15 0%
Bueno 4
Alto 0 W Bajo
Total 30 Regular
Estado Frecuencia puene
Bajo 26 Alto
Alto 4
Total 30

El 37.0 % de las veces el Nivel de Confiabilidad del Reporte fue catalogado como
Bajo por los usuarios atendidos.

El 50.0 % de las veces el Nivel de Confiabilidad del Reporte fue catalogado como
Regular por los usuarios atendidos.

El 13.0 % de las veces el Nivel de Confiabilidad del Reporte fue catalogado como
Bueno por los usuarios atendidos.

Se determina que solo el 13.4 % de las veces el Nivel de Confiabilidad del Reporte es
Alto.

Se determina que el 86.6 % de las veces el Nivel de Confiabilidad del Reporte es

Bajo.
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Valores de la Post-Prueba:

Nro. Medicién 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Valor Alto | Bueno | Alto | Bueno | Alto |Bueno| Alto |Bueno| Bueno |Bueno
11 12 13 14 15 16 17 18 19 20
Regular | Regular | Alto | Bueno | Alto |Bueno| Alto |Bueno| Bueno | Alto
21 22 23 24 25 26 27 28 29 30
Regular| Alto |Bueno|Regular |Bueno| Alto |Bueno| Alto |Regular| Alto
Esta_do Frecuencia Nivel de Confiabilidad del Reporte
Bajo 0
Regular 5 0%
Bueno 13
Alto 12 ’  Bajo
Total 30 « Regular
Bueno
Estado Frecuencia
- = Alto
Bajo 5
Alto 25
Total 30

e EI 17.0 % de las veces el Nivel de Confiabilidad del Reporte fue catalogado como

Regular por los usuarios atendidos.

e EI 43.0 % de las veces el Nivel de Confiabilidad del Reporte fue catalogado como

Bueno por los usuarios atendidos.

e EI 40.0 % de las veces el Nivel de Confiabilidad del Reporte fue catalogado como

Excelente por los usuarios atendidos.

e Se determina que solo el 83.3 % de las veces el Nivel de Confiabilidad del Reporte es

Alto.

e Se determina que el 16.7 % de las veces el Nivel de Confiabilidad del Reporte es

Bajo.
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4.6 CONTRASTACION DE LA HIPOTESIS
A continuacion se presentan las medias de los KPIs para la Pre-Prueba y Post-Prueba:
Resultados numeéricos.

Tabla 50. Resumen Indicadores

Indicador Pre-Prueba Pre-Prueba Comentario
(Media: X1) (Media: X?2)

Tiempo de
generacion de
reportes de
ventas
Numero de
Reportes
Generados por
semana
Satisfaccion del No contrastado.

gerente | | Indicador Cualitativo
Nivel de
confiabilidaddel | - | = e
reporte

28504 seg 6.27 seg

1 reporte 5 reportes

No contrastado.
Indicador Cualitativo

4.6.1 Contrastacion para el indicador: Tiempo de generacién de reportes de ventas

Se debe validar el impacto que tiene el uso de un Sistema de Inteligencia de Negocios en el
Tiempo de generacion de reportes de ventas, llevado a cabo en la muestra. Se realiza una
medicion antes de utilizar el Sistema de Inteligencia de Negocios (Pre-Prueba) y otra después
de utilizar el Sistema de Inteligencia de Negocios (Post-Prueba). La tabla contiene los
tiempos de generacion de reportes de ventas para las dos muestras:

Pre [28905[28994[2873928914[28199[2841328108(28345(28668(28291[28612(286922814428006(28218

Prueba

28714(28521[28070(28939(28620(2877728928(2828928043 28769(2842528658(28475[28384 28259

Post

Prueba
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Hi: El uso de un Sistema BI disminuye el Tiempo para generar los reportes de

ventas (Post- Prueba) con respecto a la muestra a la que no se aplicd (Pre-Prueba).

Solucion:

a) Planteamiento de la Hipotesis

ul= Media del Tiempo paragenerar los reportes de
ventas Pre-Prueba.
u2= Media del Tiempo para generar los reportes de
ventas Post-Prueba.

HQ: 1 = u2

Hg:p1 > p2
b) Criterios de Decision

Fuente: Elaboracién Propia

Grafica de distribuciéon
T, df=29

0.4

0.3
©
©
)
Vo2
(]
)

0.1

0.05
£P 0 1699
X

Figura 73. Distribucion de Probabilidad del KPI1.
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c¢) Calculo: Prueba t para prueba de medias de las dos muestras:

Fuente: Elaboracién Propia

t de 2 muestras (prueba & intervalo de confianza)

{” Muestras en una columna

——
——

(¢ Muestras en diferentes columnas

.
t de 2 muestras - opciones

==

Mivel de confianza: 350
2
Diferenda de la prueba: | 0.0 -

Hipdtesis alterna: | mayor que - -
Ayuda | ’Tpiﬁrl Cancelar |

Ayuda

g
Graficas. .. ! Opciones... |

Aceptar | Cancelar |

Figura 74. Ingreso de datos para la realizar el Prueba t a dos muestras del KPI1.

Tabla 51. Resumen de prueba t de student del KPI1.

Pre-Prueba Post-Prueba
Media(x) 28504 6.27
Desviacién Estandar(S) 3 1.05
Observaciones 30 30
Diferencia hipotética de las medias 0
t_calculado: tc 520.27
p-valor (una cola) 0.000
Valor critico de ta/2 (una cola) 1.699

d) Decision Estadistica

Puesto que el valor-p=0.000 < 0=0.05, los resultados proporcionan suficiente

evidencia para rechazar la hipotesis nula (Ho), y la hipotesis alterna (Ha) es

cierta. La prueba resulto ser significativa.
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4.6.2 Contrastacion para el indicador: Numero de Reportes Generados por semana
Contrastacion del indicador NUumero de Reportes Generados por semana, se valida el
impacto que tiene la implementacion del Sistema de Inteligencia de Negocios.

Se realizd las mediciones una al inicio de la investigacion (Pre-Prueba) y la segunda
medicion se realizé luego de la implementacién del Sistema de Inteligencia de Negocios
(Post-Prueba).

La tabla contiene los NUmero de Reportes Generados por semana para las dos muestras:

Pre
i1/1|1/0|l0|1|1|lO0|1|O0|O|1|1|1]|1
Prueba
o|lo|1]l]0|0|1|]0]|l]0]O0|1]0]12]12|11]o0
Post
3|14|4|6|3|6|3|4|6|3|4|6|2]|7]|2
Prueba

Hi: EI Numero de Reportes Generados por semana aumenta (Post- Prueba) con respecto

a la muestra a la que no utiliza el sistema (Pre-Prueba).

Solucion:

a) Planteamiento de la Hipotesis

ul= Media del Numero de Reportes Generados por semana Pre-
Prueba.
u2= Media del NUmero de Reportes Generados por semana
Post-Prueba.

HQ:p1 = u2

Hg:p1 < p2
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b) Criterios de Decision

Fuente: Elaboracién Propia

Grafica de distribucion
T, df=33
0.4
0.3
o
©
s,
2 02
@
(o}
0.1-
0.05
- -1.692 0
X

Figura 75. Distribucién de Probabilidad del KPI2.

c) Célculo: Prueba t para prueba de medias de las dos muestras:

Fuente: Elaboracién Propia

t de 2 muestras (prueba & intervalo de confianza) 8

{” Muestras en una columna

——
——

{* Muestras en diferentes columnas

p
t de 2 muestras - opciones [ﬂ]

Nivel de confianza: 350
Diferenda de la prueba: | 0.0

Hipdtesis alterna: | mayor que -
Ayuda | ’Tpiﬁrl Cancelar |

Graficas. .. Opciones... |

Ayuda Aceptar | Cancelar |

i, r

Figura 76. Ingreso de datos para la realizar el Prueba t a dos muestras del KPI2.
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Tabla 52. Resumen de prueba t de student del KPI2.

Pre-Prueba Post-Prueba
Media(x) 0.533 5.13
Desviacion Estandar(S) 0.507 1.87
Observaciones 30 30
Diferencia hipotética de las medias 0
t_calculado: tc -13.00
p-valor (una cola) 0.000
Valor critico de ta/2 (una cola) -1.692

d) Decision Estadistica
Puesto que el valor-p=0.000 < 0=0.05, los resultados proporcionan suficiente
evidencia para rechazar la hipotesis nula (Ho), y la hipotesis alterna (Ha) es

cierta. La prueba resulto ser significativa.
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CAPITULO V: CONCLUSIONES Y
RECOMENDACIONES



5.1 Conclusiones

>

Se comprueba que la implementacion de una solucién de Inteligencia de
Negocios, utilizando la metodologia de Ralph Kimball, mejordé la Toma de
Decisiones en el area de ventas de la empresa SID SAC. generando informacion
atil, informacién estructurada y presentando un conjunto de indicadores que
muestren la situacion de la empresa para que ayuden a los responsables de esta a
tomar mejores decisiones, tal como quedd demostrado en la investigacion de

Blanca Contel Rico, 2010.

» La implementacion de una solucion de Inteligencia de Negocios, dejé como
resultado la reduccion significativa en un 99.97% del tiempo promedio
empleado para generar los reportes, pasando de horas de espera (8 H. en
promedio) a segundos (6.27 Seg. en promedio). A través del uso de los
dashboards e indicadores por parte de los usuarios, lo cual les dio mayores
facilidades; anteriormente otros estudios demostraron tal relacién (Calzada &

Abreu, 2009).

» Se aprecia como la implementacién de una solucion de Inteligencia de
Negocios, contribuyd al aumento en la generacion de reportes por semana que
cambidé de un reporte a un promedio de 5 reportes generados, y por ende el
frecuente uso de estos para obtener informacion de calidad que permitan la
explotacion de la misma para tomar decisiones bien fundamentadas e

informadas. (Calzada & Abreu, 2009).
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» Se observa que luego de implementar el Sistema de Inteligencia de Negocios la
satisfaccion del gerente aumento a 80%, con respecto al 10% obtenido en la
etapa inicial, debido a la reduccion de tiempos en la generacion de reportes, y el
uso frecuente del Sistema BI, se tiene varios estudios sobre la mejora del
proceso de toma de decisiones y el uso de una solucion de inteligencia de
negocios (Sarango Salazar, 2014), (Calzada & Abreu, 2009), (Moreno Reyes,
2013), con lo cual queda demostrada y verificada la relacién encontrada por

otros investigadores.

» Se percibio que con la implementacion de una solucion de Inteligencia de
Negocios se obtiene como efecto el aumento de la confiabilidad de los reportes
por parte del gerente a 83.3% a diferencia del 13.4% que se obtuvo al inicio de
la investigacion, Esto le da importancia a la entrega de informacion precisa y
exacta por parte del Sistema BI, como indica (Cano. J, 2007) en su libro

Business intelligence: Competir con informacion.
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5.2 Recomendaciones

» Se aconseja realizar estudios mas especificos y seguimiento de los beneficios mas
relevantes teniendo en cuenta el impacto que se generaria en la organizacion para

permitir una implantacion satisfactoria de la solucion.

» Se recomienda implementar la solucion de Inteligencia de Negocios en otras areas
de la empresa, para poder integrarlas bajo un sistema integrado (datawarehouse),

que provea informacion de manera automatica.

» Se sugiere realizar capacitaciones a los usuarios del Sistema de Inteligencia de
Negocios, para que aprovechen al maximo sus funcionalidades y entiendan la

importancia de contar un datamart.

» Se exhorta tener énfasis en la etapa de analisis y requerimientos, es una fase vital
para el desarrollo del Sistema de Inteligencia de Negocios, una mala interpretacion
de las necesidades del usuario (gerente en nuestro caso) nos llevaria a reestructurar

el sistema durante las fases posteriores.

» Se aconseja mantener una comunicacién continua con los usuarios finales que usan

sistema de inteligencia de negocios, debido a que puedan surgir nuevas necesidades

gue no son tomadas en cuenta en la fase de analisis de los requerimientos.
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Apéndices

Apeéndice I: Matriz de Consistencia
TITULO: IMPLEMENTACION DE INTELIGENCIA DE NEGOCIOS, UTILIZANDO LA METODOLOGIA DE RALPH KIMBALL, EN LA

TOMA DE DECISIONES EN EL AREA DE VENTAS. EMPRESA SID SAC.

Problema

Objetivo

Hipotesis

Tabla 53. Matriz de Consistencia

¢En qué
medida la
implementa
cion de una
solucion de
Inteligencia
de
Negocios,
usando la
metodologia
de Ralph
Kimball,
mejorara la
Toma de
Decisiones
en el Area
de Ventas
de la
empresa
SID SAC?

General

Implementar
una solucion
de
Inteligencia
de
Negocios,
usando la
metodologia
de Ralph
Kimball,
para mejorar
la Toma de
Decisiones
en el Area
de Ventas
de la
empresa
SID SAC.

Si se
implementa
una
solucién de
Inteligencia
de
Negocios,
usando la
metodologia
de Ralph
Kimball,
entonces
mejorara la
toma de
decisiones
en el Area
de ventas de
la empresa
SID SAC.

Variables Indicadores indices Umdades_gle
Observacion
Variable
Independiente Presencia- .
! . . No, Si
Inteligencia de Ausencia
Negocios
Tiempo de
generacion de Reloj
Variable reporte de [1..15] Gerente de
Dependiente Ventas Ventas
Proceso de
Toma de
Deci§iones en NGmero de
el Area de
Ventas de la Reportes
empresa SID
SAC. Generados [1..10] DTI
por semana

Tipo de Investigacion
Aplicada

Nivel de Investigacion
Explicativa

Meétodos De Investigacion
Campo
Experimental
Documental

Universo
Totalidad de procesos de toma de
decisiones en el area de ventas de
la empresa SID SAC
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Nivel de Bajo,
o Gerente de
Confiabilidad | Regular,
Ventas
del Reporte | Bueno, Alto
) y Malo,
Satisfaccion
Regular, Gerente de
del Gerente
Bueno, Ventas
Excelente

Variable
Interviniente
Metodologia de
Ralph Kimball

Muestra
Proceso de toma de decisiones en
el area de ventas de la empresa
SID SAC

Tipo de Muestreo
Muestreo razonado-no aleatorio

Fuente: Elaboracion Propia.
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Apeéndice I1: Manual de Usuario

Qlik Sense®
Manual de usuario

1. |Iniciar Qlik Sense.
2. Seleccionar crear nueva app.

3. Darleuntituloalaappy
seleccionar crear.

Qlik @

Creando una app

P Crear nueva app ‘
Gt e cot e QS Dy

Qli Serse &) =- > a

Centro e contrs) e Ok Sease Decktsp Oy | iz An-

i B2 R

Crear nueva app

Nombre de mi app:

1. Seleccionar afiadir datos.
2. Seleccionar conectar con mis
datos.
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Qlik Sense®
Manual de usuario

Adicionando Informacion

Croarnuasaconerién (OLE DB)

Provescor

Microsoft OLE DB Provicer for SaL Server

3. Crear una nueva conexion.
4. Seleccionar cargar.

Fueate ce datcs l1ute & chi/0 Gnombre del servidor)
e

P
Bnomre speitca deusary usenisels

Ner

Contrass

\ e
G ———
(o - - £ a
5. Seleccionar campos i c “ 4 : g & “l
. . . 1
necesarios y finalizar.  [~__| -

Adicionando visualizaciones
| 1

2. Seleccionar un
gréficoy

Activar Modo edicién (si es necesario).

arrastrarlo a la hoja.

[ et
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© Ssac- Ren. -
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o
3. Afadir

dimensién.

4. ARadir = 4 o
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4
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Adicionando visualizaciones

|Evaluacion de Ventas ©
5/.200.000.80
E  5/.150000.00
£
=
T K | ” I\DE $/.180.000.00 )
. ustar los graficos. b4 1 o
y g & S/.5000008 6. Adicionar otros
i . . I gréficos.
12 3 4 s 7 %yt g
a .
Evaluacion de Ventas °

Distribucion pagaru

S/.20e.080.8¢

§/.150,000.80

7. Los gréficos 5/.160.600.88

automaticamente 9
van a interactuar b | 3500080 . I I I I
unos con otros. sl.e00 .

1 2 3 4 [ ) 7 8 9 18 11

Sumitonto_Venta)

Distribucién por Marca

Unidades Vendidas

8. Seleccionar Hecho, para salir del modo de edicién.

B - 0O~

de Ventas - i .0 = 4 >
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Subiendo App a Qlik Cloud y compartirla

| 1. Seleccionar App y presionar subir a Qlik Cloud. |

1) Ok Senve Desinop o o X

%1 Centro de control de 6k Sevse Desizop 1. SDSAC | Vota .. O

Qlik Sense §)  =- & a
@ -

Centro de control de Qiik Sense Desktop

Qlik @ Sense Cloud
2. Ingresar a Qlik Cloud mediante usuario y
contrasefia designada. \ B 0 e’ Gt

Qlik@ ' Sense Cloud = o ) o
N Mi nube personal € Mis apps personales
3. Cargar Appa minube
. 1 A rvati (O,

personal y luego para

compartir seleccionar &_ﬁ_ Publicar enfa nube
‘compartida

publicar en la nube Demos despos
compartida.

B 0

Duplicar

Descargarapp

Eliminar de cloud

4, Seleccionar compartir e
ingresar el correo de la
persona con la que se va
a compartir.
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Apéndice I11: Encuesta de Satisfaccion del Gerente

o | FECHA: | |
UN]\ERS]’DAD

AUTONOMA

DEL PERU | NOMBRE:! ”

ENCUESTA DE SATISFACCION DEL GERENTE

Gracias por realizar la Encuesta de satisfaccién del cliente.

No tardara mas de cinco minutos en completarla y nos serd de gran ayuda para mejorar

Nnuestros servicios.

Clasifique su nivel de satisfaccion de acuerdo con las siguientes afirmaciones:

1 = Malo.

2 = Regular.

3 = Bueno.

4 = Excelente.

1 ¢Cual es su nivel de satisfaccion general con el sistema de
inteligencia de negocios ?

5 En comparacion con otras alternativas de Sistemas Bl para
Pymes, el Sistema Bl que se implemento en su empresa es:
¢Cual es su grado de satistfaccion con respecto a la calidad del

3 [Sistema de inteligencia de negocios que se implemento en su
empresa?
¢Cual es su grado de satistfaccion con respecto a la relacion

4 |calidad-precio del Sistema de inteligencia de negocios que se
implemento en su empresa?

5 ¢Cual es su grado de satistfacciéon con respecto al procesos de
implementacion del Sistema de inteligencia de negocios ?
¢Cual es su grado de satistfaccion con respecto a la

6 |experiencia de uso del Sistema de inteligencia de negocios que
se implementd en su empresa?
¢Cual es su grado de satistfaccion con respecto a la facilidad

7 |de uso del Sistema de inteligencia de negocios que se
implement6 en su empresa?
¢Cudl es su grado de satistfaccién con respecto a la repuesta

8 de las necesidades de informacion del negocio que ofrece el
Sistema de inteligencia de negocios que se implementd en su
empresa?
¢Cudl es su grado de satistfaccién con respecto a la variedad

9 |[de reportes que le permite obtener el sistema de inteligencia de
negocios que se implementd en su empresa?

10 En general ,Como califica al Sistema de Inteligencia de
negocios en la generacion de informacion?
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Apéndice IV: Encuesta de Nivel de Confiabilidad

| FECHA: | |

UN]\«'ERS]’DAD

AUTONOMA

DEL PERU | NOMBRE: ”

ENCUESTA DE NIVEL DE CONFIABILIDAD

Gracias por realizar la Encuesta de confiabilidad del reporte.
No tardard més de cinco minutos en completarla y nos serd de gran ayuda para mejorar
nuestros servicios.

1=
2=
3=
4 =

Clasifique su nivel de confiabilidad de acuerdo con las siguientes afirmaciones:

Bajo.
Regular.
Bueno.
Alto.

¢ Considera confiable los reportes que emite el sistema de
inteligencia de negocios?

¢C6mo califica la variedad de reportes que le ofrece el sistema
de inteligencia de negocios para su andlisis desde diferentes
Opticas?

Considera que el tiempo de preparacion de los reportes de
gestion es

¢Considera confiable el nivel de respuesta a los requerimientos
del Sistema de Inteligencia de negocios?

¢Cnsidera confiable los reportes graficos que el sistema de
Inteligencia de negocios le permite obtener?

¢Considera confiable la utilidad del Sistema de Inteligencia de
Negocios en su empresa?

¢En qué nivel de confiablilidad califica la capacidad de
Explorar, asociar y combinar informacion, del Sistema de
Inteligencia de Negocios?

¢En que nivel de confiabilidad considera el tiempo de
preparacion de los reportes de gestion del Sistema de
Inteligencia de Negocios?

¢En qué nivel de confiabilidad califica su interaccion con el
Sistema de Inteligencia de Negocios?

10

En general ; Cémo califica el nivel de confiabilidad de la
informacion generada por el sistema de inteligencia de
negocios?
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Apéndice V: Formato de Observacion de KPI’s

Tesistas:

Rojas Prado Diego A. Zamudio Chamorro Luis A.

Empresa:

Soluciones Informaticas Digitales SAC.

Ubicacién:

C.C. Sesquicentenario Int. Tda-D2 Sector 2 Grupo 10 (Frente

Municipalidad V.E.S — Av. Revolucion S/N)

KPI-1

KPI-2 KPI-3 KPI-4
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Pre-Prueba

Post-Prueba

Pre-Prueba
Post-Prueba
Pre-Prueba
Post-Prueba
Pre-Prueba
Post-Prueba
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GLOSARIO DE TERMINOS

a

Actores de negocio: Representa a una persona o un grupo de personas que tengan relacion

indirecta con el proceso empresarial o caso de uso de negocio.

C

Cadena de valor: Es un modelo tedrico que gréfica y permite describir las actividades de

una organizacion para generar valor al cliente final y a la misma empresa.

D

Dashboard: Es una interfaz, tablero de mando, donde el usuario puede visualizar la

informacidn proveniente de sistemas transaccionales.

Data Warehouse: Es una copia de las transacciones de datos especificamente estructurada
para la consulta y el andlisis, importante para consultarlo o para apoyo en la toma de
decisiones de una empresa a través de datos estadisticos que se puede obtener con esa

informacion.

Datamining: Es un conjunto de herramientas de extraccién de conocimiento Util, a partir

de la informacion contenida en las bases de datos de cualquier empresa.

Dimensién: Las dimensiones son perspectivas de anélisis y determinan el como analizar a

las medidas.

¢

ETL (Extract, Transform and Load): Se trata del proceso de extraccién, transformacion
y carga de datos desde las fuentes de informacion y adecuarlos convenientemente para

cargarlos en otra base de datos o datawarehouse para luego analizarlos.

(&)

Granularidad: La granularidad consiste en el nivel de detalle de la informacion al que

decidimos descender para el analisis de los modelos.
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k]

Indicadores de Gestion: Un indicador de gestion es una variable cuantitativa que tiene

como finalidad entregar informacion acerca del cumplimiento de la meta

Es un instrumento que permite la medicion y, por lo tanto, su calidad y su utilidad estaran
determinada principalmente por la claridad y la relevancia de la meta que tiene asociada,

incluiremos el Indicador de Ventas basado en las ventas reales y las ventas propuestas.

Los indicadores toman un papel fundamental en la estructura de la solucion, ya que a partir
de sus componentes se identifican las medidas que son necesarias para armar la base de

datos multidimensional o data warehouse.

Inteligencia de Negocios: Se define como la capacidad gque tiene una organizacion para
convertir las transacciones cotidianas en modelos de informacion, conocimiento e

inteligencia estratégica y de prediccion.

E

Jerarquias: Son combinaciones de niveles que permiten el andlisis de lo genérico a lo

detallado o viceversa.

R

KPI (Key Performance Indicator, Indicadores clave de negocio): Son medidas de
caracter financiero o no, que sirven para cuantificar cuan bien se estan alcanzando los

objetivos organizacionales, con los cuales estan fuertemente relacionados.

sl

Medida: Son variables cuantitativas que deseamos analizar de un determinado proceso de

negocios. Generalmente se encuentran a partir de indicadores de Gestion.

Metadata: Son datos que describen el contenido de un archivo u objeto.
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Modelo de negocio: El modelo de negocio de una empresa es la representacion
simplificada de la ldgica organizacional; es decir, la configuracion de recursos de una

compafiia respecto a la obtencion de ingresos y beneficios.

k7

Niveles: Los niveles son puntos de analisis de la informacion que conforman una
dimension. Por ejemplo en el caso de la dimension cliente estos podrian ser: Tipo de

Cliente, Ubicacion del Cliente, Tipo de Negocio, Género o edad del mismo.

R

Reporting: Es la capacidad que tiene una herramienta de Inteligencia de Negocios para
extraer directamente los datos de un sistema de gestion corporativo y de las maltiples bases
de datos de la empresa, integrando y formateando dicha informacién en informes del tipo

hojas de célculo.
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