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RESUMEN

El proceso de toma de decisiones se basa en informacién veraz, precisay a tiempo
para apoyar el trabajo que realizan los directivos de una organizacién. A partir de
ello cuando se analiz6 esta realidad en un molino de la ciudad de Chiclayo, no se
encontraba bien definido, esta afirmacién se fundamenta en vista que no se tuvo
repuestas convincentes a las preguntas como: éQué tengo que vender? ¢Cuéanto
tengo que vender? Esto era ocasionado por la demora que habia cuando el gerente
solicitaba informacién especifica y los reportes del sistema transaccional con el
que cuenta la empresa eran muy genéricos y a veces se requeria de combinar
varios reportes, los directivos hacian notar su insatisfaccion tanto por el tiempo
como por la informacion recibida. Asimismo, el producto en el cual rige la
empresa es arroz y, este no puede estar mas de tres meses en punto de venta,
obligando a tener un balance entre la produccion y venta de los mismos para
evitar pérdidas por exceso del tiempo. De todo esto mencionado surge la
pregunta: ¢De qué manera se puede apoyar el proceso de toma de decisiones en
el proceso de ventas de un molino de la ciudad de Chiclayo?, planteAndose como
objetivo principal, que dard respuesta a la interrogante mencionada, la
implementacion de una solucién de inteligencia de negocios que apoye la toma
de decisiones, apoyada en una aplicacion web responsiva que permitira obtener
proyecciones de ventas, reportes graficos y tabulares acorde a las necesidades de
los directivos. La soluciéon se desarrolld utilizando la metodologia de Ralph
Kimball y se siguio el disefio de investigacién de un grupo con medicién de un
antes y un después, recogiéndose informacion mediante entrevistas y encuestas
a los responsables de la toma de decisiones de la empresa.

Palabras clave: Toma de decisiones, inteligencia de negocios, ventas, Ralph
Kimball.



ABSTRACT

The decision-making process is based on truthful, accurate and timely
information to support the work of the managers of an organization. From this,
when this reality was analyzed in a mill in the city of Chiclayo, this one was not
well defined, where this assertion is based in view that there was no convincing
answer to the questions such as: What do I have to sell? How much do I have to
sell? This was caused by the delay that had occurred when the manager requested
specific information and the reports of the transactional system with which the
company counts were very generic and sometimes it was necessary to combine
several reports, the managers made notice their dissatisfaction both by the time
as by the information received. Likewise, the product in which the company is
governed is rice, and this can’t be more than three months in point of sale, forcing
a balance between production and sale of the same to avoid losses due to excess
of time. From all of this, the question arises: How can the decision-making
process be supported in the sales process of a mill in the city of Chiclayo? The
main objective, which will answer the above question, is the Implementation of a
business intelligence solution that supports decision making, supported by a
responsive web application that will allow sales projections, graphical and tabular
reports according to the needs of the executives. The solution was developed
using the methodology of Ralph Kimball and followed the research design of a
group with a before and after measurement, gathering information through
interviews and surveys with the decision makers of the company.

Keywords: Decision-making, business intelligence, sales, Ralph Kimball.
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I. INTRODUCCION

Actualmente, la clave del éxito de una organizacion es la calidad de los datos. La
obtencién de informacién exacta y completa se considera uno de los logros mas
importantes en una empresa, ya que de esta manera se facilita la toma de
decisiones de forma rapida y concisa dando como resultado un desarrollo con
rumbo exitoso.

La informacioén es uno de los bienes mas preciados dentro de una empresa, ya que
el correcto uso y almacenamiento de la misma es la clave para obtener una ventaja
competitiva en el mercado de los negocios. La cual contribuye a la capacidad de
tomar decisiones de forma rapida y precisa asegurando el éxito de cualquier
compaiiia (Ormaza y Robles 2012).

A nivel nacional, podemos apreciar que las organizaciones estan descuidando un
aspecto importante, el cual es la conversion de los datos en informacion, es decir,
muchas organizaciones no toman en cuenta que los datos obtenidos de las
operaciones que realizan diariamente son de suma importancia, ya que, si
procesan estos datos, podran obtener informacién que servird para tomar
decisiones acertadas que fomenten el crecimiento de la empresa y esta obtenga
ventaja competitiva (Alburqueque 2014).

Desde el inicio de la era de la informacion las empresas necesitan explotar su
mayor recurso, la informacion. La explotacion eficiente de la informacion permite
una rapida, acertada y oportuna toma de decisiones bajo el manejo de datos
confiables. Por esta razon muchas organizaciones han logrado implementar
herramientas tecnolégicas que permita centralizar informacion util y necesaria
para ayudar a la toma de decisiones en los siguientes niveles organizacionales:
Nivel operativo, Nivel tactico y Nivel estratégico (Yalan y Palomino 2013).

Teniendo un alcance de realidad problematica mostrada desde un contexto
internacional hasta un contexto local, la situacion actual del molino de la ciudad
de Chiclayo en estudio, se vio reflejada por las exigencias de las personas que
toman las decisiones, referentes al proceso de ventas.

e Los directivos no se apoyaban de ninguna técnica, método o herramienta para
tomar decisiones, siendo este un inconveniente para el crecimiento de la
empresa, puesto que las ventas se realizaban sin conocimiento alguno de
prondsticos; coloquialmente se podria decir: "se vende por vender". Es por ello
que no se encontraban respuesta a las preguntas ¢Qué tengo que vender?
¢Cuanto tengo que vender?, solo se tenia conocimiento de cuantos sacos se
vendian diariamente, sabiéndose un aproximado de 400 sacos de arroz en
general (Ver anexo 2, pregunta 2).

e Los encargados del crecimiento de la empresa requieren informacion de
calidad para tomar decisiones, la cual no se les ofrecia en los reportes con los
que cuenta su sistema de ventas, porque de ello solo se observa el flujo de caja
que es un listado de ingresos y egresos ordenados por fecha, conservandose un
saldo para el siguiente mes dandoles la idea que hay utilidades en la empresa.
Ocasionando asi, un desconocimiento parcial de las ventas a lo largo del



tiempo y del rendimiento de las cinco calidades de arroz que se pueden estar
vendiendo (Ver anexo 1, pregunta 2).

e Asimismo, otra de las deficiencias que afectaba a los directivos para tomar
decisiones oportunas era la demora que habia cuando se solicita la
informacion, este retardo era un aproximado de 10 a 15 minutos y muchas
veces demorando hasta un lapso de 30 a 45 minutos cuando se solicita un
reporte mas elaborado; la demora radicaba en que el asistente encargado para
realizar esta actividad tenia que exportar la informacion a una hoja de calculo,
porque no todos los campos mostrados en los reportes son relevantes o hay
informacion que debe ser obtenida de mas de un reporte, considerandose
genérico el software que brinda los reportes (Ver anexo 1, pregunta 3).

e El proceso de toma de decisiones para esta empresa, se ve reflejado en la
cantidad de sacos que se tienen que procesar para evitar que haya un exceso
de stock, ya que este tipo de producto solo pueden permanecer un tiempo
aproximado de 3 meses en punto de venta, porque los factores climaticos como
lluvia, humedad o sol provocan su descomposicion o presencia de insectos.
Esto implicaba pérdida para la organizacion, pudiéndose evitar si se obtiene
mayor informacion de las ventas realizadas y la cantidad de sacos a vender,
porque al reprocesar este producto se pierde hasta un 20% de la cantidad
inicial de sacos, ademas de maquinaria, mano de obra, entre otros recursos
(Ver anexo 2, pregunta 4 — Anexo 3, pregunta 2y 3).

Teniendo alcance de la situaciéon que se tuvo en la empresa se plante6 la siguiente
interrogante ¢De qué manera se podria apoyar la toma de decisiones en el proceso
de ventas de un molino de la ciudad de Chiclayo? Es por ello que se plante6 la
siguiente hipoétesis indicando que a través la implementacion de la soluciéon de
inteligencia de negocios utilizando el método de Holt-Winters, se podra apoyar la
toma de decisiones en el proceso de ventas del molino.

Se tuvo como objetivo general apoyar la toma de decisiones en el proceso de
ventas de un molino de la ciudad de Chiclayo, mediante la implementacion de la
solucién de inteligencia de negocios utilizando el método de Holt-Winters. Para
lo cual se tuvieron los siguientes objetivos especificos.

e Reducir los tiempos de respuesta en la elaboracion de informacion solicitada
por el gerente en la toma de decisiones.

e Reducir los costos del presupuesto destinado a la implementacion de reportes
solicitados por los directivos.

e Disminuir la variacion entre la cantidad de sacos de arroz producidos y
vendidos, evitando pérdidas monetarias.

e Aumentar el nivel de satisfaccion de los directivos con respecto a la calidad de
informacion recibida.

e Aumentar el nivel de satisfaccion de los directivos en relacion a la usabilidad
de la solucién de inteligencia de negocios implementada.

El desarrollo de esta propuesta de proyecto se justificO socialmente porque
beneficiara al gerente y demas personas encargadas del crecimiento de la
empresa, juntamente con la satisfaccion de los clientes de acuerdo a la calidad de
atencion en el cumplimiento con sus pedidos. Asimismo, el desarrollo de este
proyecto se justifica economicamente debido a que la solucion sera la base para
la toma de decisiones que permitira producir los sacos de arroz necesarios para



cubrir las necesidades de venta, reduciendo las pérdidas monetarias por exceso
de stock.

En el A&mbito tecnolégico, la solucion dara sustento a la toma de decisiones que
mostrara una vision holistica del proceso de ventas en el tiempo; basados en esta
herramienta se aplicara el método de Holt-Winters mediante el cual se podra
realizar un pronostico de ventas, teniendo de antemano una clasificacion de
datos, para cumplir con las necesidades de los clientes planteaAndose conservarlos
y fidelizarlos. Finalmente, desde la parte cientifica, este proyecto servird como
antecedente a futuras investigaciones relacionadas a la toma de decisiones en el
proceso ventas.



II. MARCO TEORICO
2.1 Antecedentes

A nivel internacional, la investigacion realizada en la ciudad de Quito titulada
“Desarrollo de una aplicacion de Business Intelligence para la empresa
EMPAQPLAST”, muestra la problematica que habia a nivel gerencial cuando
requerian tener acceso a la informaciéon de manera mas personalizada de las areas
de ventas, compras e inventario; puesto que en algunas ocasiones habian perdido
tiempo para tomar decisiones ante ciertas eventualidades que se les presentaron.
Todo esto pasaba porque los datos se encontraban almacenados en bases de datos
operacionales y no se tenia facilidad para el analisis de informacién por cada area,
donde los reportes se realizaban de manera manual. Es por eso que, como
alternativa de solucion se desarroll6 una aplicaciéon de inteligencia de negocios
para dar soporte a la toma de decisiones, creando primeramente los datamarts
por cada area y luego el data warehouse que los engloba. Finalmente, la
investigacion tuvo como resultados el reducir costos y optimizar tiempos para el
tratamiento de informacion. Por lo que se tom6 como referente esta investigacion
porque guarda similitud con la problematica del proyecto en desarrollo que se
propone, donde la informacién organizada y entregada de manera oportuna a los
directivos es la base para el crecimiento de la organizaciéon, ademés esta
investigacion nos da un ejemplo de aplicacion de la metodologia “Bottom-Up” de
Ralph Kimball, que es la més usada por la eficacia de su implementacion (Boada
& Tituana, 2012).

También podemos citar la investigacion “Implementacion de una solucién de
inteligencia de negocios (BI) para el modulo de ventas de Claro utilizando la
herramienta Pentaho”, la investigacion se realizo en la ciudad de Quito, donde la
organizacion presentaba problemas en cuanto a la recoleccion, administracion y
andlisis de datos, ademés no tenia acceso a la informacién de manera oportuna y
los reportes se realizaban de forma manual, dificultando la toma de decisiones
inmediatas cuando se solicitaba algiin reporte de informacién se hacia la peticion
a los encargados de sistemas que realizaban consultas a la base de datos para
obtener informacion, luego eran exportados a un archivo Excel y finalmente eran
entregados a los directivos. Como alternativa de solucion se construye un
datamart para apoyar la toma de decisiones de los directivos para establecer un
control y monitoreo sobre las ventas realizadas, donde los usuarios finales
puedan visualizar la informaciéon completa y organizada en tiempo real. Esta
investigacion relacionada a la que se propone, comparten la visién de tener la
informacion necesaria, disponible y a tiempo para dar soporte a las decisiones de
los directivos; sin embargo, la presente propuesta que se hace, cumple con la
implementacion de un datamart y brindar reportes establecidos, ademas ha
considerado que las necesidades cambian en el transcurso del tiempo y para ello
hay la opcion que los directivos pueden disenar sus propios reportes relacionados
a las nuevas necesidades del negocio (Tacco 2015).

A nivel nacional, se hace mencion la investigacion realizada en una empresa
dedicada a la exportacion e importacion de productos alimenticios, donde una de
las problematicas encontradas es el retardo en el procesamiento de datos, donde
los reportes de venta y compra de productos, manejo de dinero y personal no eran
realizados a tiempo, afectando de manera directa las decisiones de los
administrativos. Otro de los problemas que presenta esta empresa es el exceso de
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stock, donde la produccion masiva de los productos llevo a que estos sean
rematados o eliminados en determinadas épocas del afio. Es por ello que se
plantea la construccion de una solucion de inteligencia de negocios mediante la
implementacion de datamarts para las areas de ventas, permitiendo a los
directivos tomar las decisiones adecuadas sobre el proceso de ventas de la
organizacion; finalmente, los contadores y gerentes, quienes son las personas
encargadas de la toma de decisiones se agenciaron de reportes que brind6 la
plataforma de inteligencia de negocios, cambiando los antiguos reportes estaticos
realizados en Microsoft Excel por reportes dindmicos de la misma plataforma
implementada. Asi como esta investigacion mostrada, en la soluciéon que se
propone también se busca solucionar los problemas de exceso de stock que se da
por un desconocimiento de temporada de ventas por determinados productos o
porque no se ha tenido en consideracion la informacién pasada para producir
determinada cantidad de productos ocasionando pérdidas econémicas, ademéas
de la implementacién de reportes dindmicos y personalizados; y como valor
agregado se ha considerado la implementacién de prondsticos de ventas
utilizando el método de Holt-Winters para dar un mejor sustento a la toma de
decisiones (Moreno 2012).

También, podemos citar la investigaciéon de una empresa comercializadora de
electrodomésticos donde el problema que se presenta estuvo situado en el
proceso de toma de decisiones, ya que estas se realizan de acuerdo a la experiencia
de los encargados y que muchas veces se han realizado de manera subjetiva por
no tener una manera estructurada al momento de realizar la toma de decisiones;
por citar un ejemplo, se toma el producto que menos se vende del mes y se le hace
una campaia promocional para incrementar las ventas, donde no se ha tenido en
cuenta cual es la temporada donde ese producto deja de ser el menos vendido y
se convierte en uno de los productos top; es por esto que se disefian los datamarts
para el area de ventas y compras, permitiendo la elaboracion de reportes de
andlisis gerencial. De la presente investigaciéon se resalta la importancia de
conocer cuales son los productos que tienen mayor salida en determinados meses
del afio, asi como también de los clientes que mas compras realizan, que
productos llevan y en qué cantidad para poder invertir en campaias
promocionales en un futuro; todo esto se lograra mediante la implementacién de
reportes personalizados de acuerdo a las necesidades de quienes toman las
decisiones, teniendo informacién confiable y a tiempo. Todo este panorama
comentado también se ha considerado en la soluciéon de soporte a las decisiones
que se propone (Rodriguez y Mendoza 2011).

En el ambito local encontramos la investigacion titulada “Solucién de inteligencia
de negocios basada en anélisis OLAP y andlisis predictivos para apoyar en la toma
de decisiones del proceso de comercializacion”, el problema que presentaba la
organizacion se reflejaba en las exigencias de informacion por parte de los niveles
superiores de la empresa, ese inconveniente apremiaba mas porque habia un
desconocimiento del comportamiento del mercado, causando inseguridad a la
hora de invertir; es por ello que se construye una soluciéon de inteligencia de
negocios donde se un conjunto de indicadores claves de rendimiento para facilitar
la toma de decisiones en el 4rea comercial, con intenciéon de mejorar el control y
planificacion de las ventas basandose en datos historicos. Finalmente, con la
implementacion del sistema de soporte a la toma de decisiones se logr6 tener
facilidad de acceso a la informacién actualizada, precisa y segura alcanzando la
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satisfaccion del gerente general de la empresa. De esta investigacion se resalta la
implementacion de indicadores claves de desempeiio que son importantes para
el proceso de toma de decisiones, de modo que son estos los que indican si la
empresa estd yendo en la direccién correcta; asimismo, en la solucion que se
propone se incluiran estos indicadores adecuados a la realidad de la empresa en
estudio (Alburqueque 2014).

Ademas podemos citar la siguiente investigacion titulada “Desarrollo de una
solucion de Business Intelligence para mejorar el proceso de toma de decisiones
estratégicas en la gestion comercial de la empresa Truck and Motors del Pert
S.A.C.”, nos da a conocer que el problema se encuentra en la demora de entrega
de reportes solicitados por la gerencia, provocando retrasos al momento de tomar
decisiones; la demora de estos reportes se ocasionaba porque se realizaban de
forma manual donde se utilizaban célculos y cuadros estadisticos. En esta
situacion, se puede observar la necesidad de un sistema de informaciéon que
pueda integrar la informacion histérica con la que actualmente se tiene, la
ausencia de este dificulta a la gerencia realizar comparaciones y ver el crecimiento
de las ventas del servicio y la rentabilidad de la empresa a través del tiempo. De
la presente investigacion se resalta la importancia de reducir los tiempos para
entregar informacién solicitada por la gerencia; en la soluciéon que se plantea
también se ha considerado mejorar los tiempos de respuesta teniendo en cuenta
que las personas encargadas de las decisiones no disponen de este recurso, y para
aumentar la satisfaccion de la gerencia se afiade a la solucién la implementacién
de pronosticos apoyando a la toma de decisiones (Galan, 2011).

2.2 Bases teorico cientificas
2.2.1 Toma de decisiones

Segtin Hastie, en Ormaza y Robles (2012) plantea una serie de definiciones que
sirven perfectamente para aclarar el proceso de toma de decisiones, que es una
parte de la resolucion de problemas:

e Decisiones. Son combinaciones de situaciones y conductas que pueden ser
descritas en términos de tres componentes esenciales: acciones alternativas,
consecuencias y sucesos inciertos.

e Resultado. Son situaciones describibles publicamente que ocurririan
cuando se llevan a cabo las conductas alternativas que se han generado.
Como todas las situaciones son dindmicas y suponen que si se continta la
toma la accidn el resultado puede variar.

e Consecuencias. Son las reacciones evaluativas subjetivas, medidas en
términos de bueno o malo, ganancias o pérdidas, asociadas con cada
resultado.

e Incertidumbre. Se refiere a los juicios de quien toma la decision de la
propension de cada suceso de ocurrir. Se describe con medidas que incluyen
probabilidad, confianza, y posibilidad.

e Preferencias. Son conductas expresivas de elegir, o intenciones de elegir, un
curso de accién sobre otros.

e Tomar una decision se refiere al proceso entero de elegir un curso de accion.



e Juicio. Son los componentes del proceso de decision que se refieren a
valorar, estimar, inferir que sucesos ocurriran y cuales seran las reacciones
evaluativas del que toma la decision en los resultados que obtenga.

Segun estas definiciones el proceso de toma de decisiones seria encontrar una
conducta adecuada para una situacion en la que hay una serie de sucesos
inciertos. La eleccion de la situacion ya es un elemento que puede entrar en el
proceso. Hay que elegir los elementos que son relevantes y obviar los que no lo
son y analizar las relaciones entre ellos. Una vez determinada cual es la
situacion, para tomar decisiones es necesario elaborar acciones alternativas,
extrapolarlas para imaginar la situacion final y evaluar los resultados teniendo
en cuenta las la incertidumbre de cada resultado y su valor. Asi se obtiene una
imagen de las consecuencias que tendria cada una de las acciones alternativas
que se han definido. De acuerdo con las consecuencias se asocia a la situacion la
conducta méas idénea eligiéndola como curso de accién.

Importancia de la toma de decisiones

Es importante porque mediante el empleo de un buen juicio, la Toma de
Decisiones nos indica que un problema o situacion es valorado y considerado
profundamente para elegir el mejor camino a seguir segin las diferentes
alternativas y operaciones. También es de vital importancia para la
administracién ya que contribuye a mantener la armonia y coherencia del
grupo, y por ende su eficiencia. En la Toma de Decisiones, considerar un
problema y llegar a una conclusion valida, significa que se han examinado todas
las alternativas y que la eleccion ha sido correcta. Dicho pensamiento 16gico
aumentara la confianza en la capacidad para juzgar y controlar situaciones
(Mary 2009).

2.2.2 Inteligencia de negocios

Inteligencia de negocios donde su traduccion al inglés es Business Intelligence,
El primero en acufiar el término Business Intelligence o BI fue Howard Dresner
(Gartner 2015), en los afios 80 cuando era consultor de Gartner Group, para
describir la capacidad de una organizacion para acceder y explotar informaciéon
de una base de datos, mediante un conjunto de conceptos y métodos que
mejoraran la toma de decisiones, utilizando informacién que habia sucedido.
Del glosario de términos de Gartner se extrae la siguiente definicion: “BI es un
proceso interactivo para explorar y analizar informacién estructurada sobre un
area (normalmente almacenada en un Datawarehouse), para descubrir
tendencias o patrones, a partir de los cuales derivar ideas y extraer conclusiones.
El proceso de Business Intelligence incluye la comunicacion de los
descubrimientos y efectuar los cambios. Las areas incluyen clientes,
proveedores, productos, servicios y competidores” (Gartner 2015).

Pero tener un mejor conocimiento descompongamos detalladamente la
definicion anterior; Cano lo especifica asi:

v Proceso interactivo: al hablar de BI estamos suponiendo que se trata de
un anélisis de informacion continuado en el tiempo, no s6lo en un momento
puntual. Aunque evidentemente este ultimo tipo de analisis nos puede
aportar valor, es incomparable con lo que nos puede aportar un proceso
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continuado de analisis de informacién, en el que por ejemplo podemos ver
tendencias, cambios, variabilidades, etc.

v Explorar: En todo proyecto de BI hay un momento inicial en el que por
primera vez accedemos a informacion que nos facilita su interpretacion. En
esta primera fase, lo que hacemos es “explorar” para comprender qué sucede
en nuestro negocio; es posible incluso que descubramos nuevas relaciones
que hasta el momento desconociamos.

v' Analizar: Pretendemos descubrir relaciones entre variables, tendencias, es
decir, cual puede ser la evolucion de la variable, o patrones. Si un cliente tiene
una serie de caracteristicas, cuél es la probabilidad que otro con similares
caracteristicas actué igual que el anterior.

v Informacién estructurada y Datawarehouse: La informacién que
utilizamos en BI esta almacenada en tablas relacionadas entre ellas. Las
tablas tienen registros y cada uno de los registros tiene distintos valores para
cada uno de los atributos. Estas tablas estdn almacenadas en lo que
conocemos como Datawarehouse o almacén de datos.

v Area de analisis: Todo proyecto de BI debe tener un objeto de analisis
concreto. Nos podemos centrar en los clientes, los productos, los resultados
de una localizacién, etc. Que pretendemos analizar con detalle y con un
objetivo concreto: por ejemplo, la reduccién de costes, el incremento de
ventas, el aumento de la participacion de mercado, el ajuste de previsiones de
venta, el cumplimiento los objetivos de venta presupuestados, etc.

v Comunicar los resultados y efectuar los cambios: Un objetivo
fundamental del BI es que, una vez descubierto algo, sea comunicado a
aquellas personas que tengan que realizar los cambios pertinentes en la
organizacion para mejorar nuestra competitividad.

Segin Cano (2007), The Datawarehouse Institute proporciona esta definiciéon
méas amplia: “Business Intelligence (BI) es un término paraguas que abarca los
procesos, las herramientas, y las tecnologias para convertir datos en
informaci6n, informacién en conocimiento y planes para conducir de forma
eficaz las actividades de los negocios. BI abarca las tecnologias de
Datawarehousing los procesos en el back end, consultas, informes, anélisis y las
herramientas para mostrar informacion (estas son las herramientas de BI) y los
procesos en el front end”.

Importancia de BI

Actualmente, las organizaciones generan gran cantidad de datos e informaci6on
donde el anélisis se convierte en un verdadero problema para los directivos. Las
tecnologias y los sistemas de BI permiten realizar un analisis mucho mas agil y
compresible que dan soporte a la toma de decisiones, las herramientas de BI
buscan aumentar la eficiencia en la organizacion. Se puede decir que la
informacion, correctamente analizada e interpretada, es la fuente de poder de
las empresas, ya que proporciona una vista muy clara del camino a seguir en
futuras operaciones.

Arquitectura de BI

Boada y Tituafia (2012) afirman que una solucion de inteligencia de negocios
empieza, desde los sistemas origen de la organizacion es decir las bases de datos,
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archivos planos, hojas de calculo, sistemas ERP que son los que generan datos
de la organizacion. Sobre los datos obtenidos se realiza un proceso de extraccion
de los datos de sus diferentes fuentes, transformaciéon que consiste en una
estandarizacion de los datos y carga de los datos en un nuevo repositorio como
un data warehouse o en varios datamarts para de esta manera ser estructurados
y presentados a los usuarios finales en forma de reportes, cuadros de mando,
tableros de control, etc. En la siguiente figura (Figura 1) nos muestra los
componentes para la implementacion de una solucién de inteligencia de
negocios.



Figura 1. Componentes de una solucion de BI
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Fuente: (Cano, 2007)
2.2.3 Sistemas de Soporte a la Decision (DSS)

Un Sistema de Soporte a la Decision (DSS) es una herramienta de Business
Intelligence enfocada al analisis de los datos de una organizacion (Ormaza y
Robles 2012).

También se puede considerar como una aplicacion que ayuda a una compania a
expresar los objetivos e iniciativas necesarias para cumplir con su estrategia,
mostrando de forma continuada cuindo la empresa y los empleados alcanzan
los resultados definidos en su plan estratégico.

En principio, puede parecer que el analisis de datos es un proceso sencillo, y
facil de conseguir mediante una aplicacion hecha a medida o un ERP sofisticado.
Sin embargo, no es asi: estas aplicaciones suelen disponer de una serie de
informes predefinidos en los que presentan la informacion de manera estética,
pero no permiten profundizar en los datos, navegar entre ellos, manejarlos
desde distintas perspectivas, etc.

El DSS es una de las herramientas mas emblematicas del Business Intelligence
ya que, entre otras propiedades, permiten resolver gran parte de las limitaciones
de los programas de gestion (Ormaza y Robles 2012).

2.2.4 Datawarehouse

“En el contexto de la informatica, un almacén de datos (del inglés Data
Warehouse) es una coleccién de datos orientada a un determinado ambito
(empresa, organizacion, etc.), integrado, no volatil y variable en el tiempo, que
ayuda a la toma de decisiones en la entidad en la que se utiliza.” (Boada &
Tituana, 2012). “Es el proceso de extraer datos de distintas aplicaciones
(internas y externas), para que una vez depurados y especialmente
estructurados sean almacenados en un depésito de datos consolidado para el
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analisis del negocio. Requiere una combinacion de metodologias, técnicas,
hardware y los componentes de software que proporcionan en conjunto la
infraestructura para soportar el proceso de informacién” (Rosado y Rico 2010).

Para la construccion de un Data Warehouse se establecen tres etapas; la primera
estd dedicada a examinar el esquema Entidad Relacién de la base de datos
operacional, generando los esquemas multidimensionales candidatos.

La segunda etapa, consiste en recoger los requisitos de usuario por medio de
entrevistas, para obtener informacion acerca de las necesidades de analisis de
estos, y la tercera etapa, contrasta la informacion obtenida en la segunda etapa,
con los esquemas multidimensional candidatos formados en la primera etapa
generando asi, una solucién que refleja los requisitos de usuario. (Boada &
Tituana, 2012)

Por otra parte implementar una solucion de este tipo, ocasiona un costo que no
todas las organizaciones estan dispuestas a pagar (debido a sus capacidades de
inversiéon), es por eso que los promotores del proyecto dentro de la empresa
deben persuadir a los directivos y compatfieros de trabajo, una buena alternativa
de hacerlo es mediante el uso de técnicas administrativas, que permitan conocer
a los directivos como se puede establecer el retorno de la inversion del proyecto
equiparando inversion contra beneficios (Boada & Tituana, 2012).

Metodologias de desarrollo

Para la seleccion de una metodologia de desarrollo de un proyecto de BI se debe
tomar en cuenta varios factores como, las necesidades de los usuarios en lo que
se refiere a la presentacion de informes y anélisis, también se debe entender
como estan estructurados los datos de los diferentes sistemas dentro de la
organizacion y como se dan las relaciones entre los mismos.

Existen varias metodologias para el desarrollo de un proyecto estas se clasifican
en dos grupos: metodologias Top-down y metodologias Bottom-up en cada una
de estas metodologias existen autores que son los mas representativos Bill
Inmon “Top-down” y Ralph Kimball “Bottom-up” que son considerados
precursores de las metodologias y del desarrollo de Data Warehouse (Boada &
Tituana, 2012).

a) Paradigma de Bill Inmon

El enfoque de Bill Inmon principalmente estd basado en que el
Datawarehouse (DW) debe ayudar a las necesidades de todos los usuarios en
la organizacion y no solo de un grupo particular. Se trata de un método que
minimiza los problemas de integracion, pero es costoso debido a que se
trabaja con una gran cantidad de datos. Este método realiza un resumen del
sistema sin especificar detalles y después cada parte se va refinando con
detalle. Esta metodologia no cumple el ciclo de vida normal de las
aplicaciones sino que los requisitos acompanan al proyecto segin este vaya
comprobandose su necesidad muchas veces esta perspectiva puede atraer
riesgos a organizacion ya que se invierte grandes esfuerzos para el desarrollo
de un Datawarehouse y solo hasta la aparicion de los Datamarts es cuando se
empieza a tener los beneficios y el retorno de la inversiéon (Inmon, 1992).

El enfoque Inmon también se referencia normalmente como Top-down. Los
datos son extraidos de los sistemas operacionales por los procesos ETL y
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cargados en las areas de stage, donde son validados y consolidados en el DW
corporativo, donde ademaés existen los llamados metadatos que documentan
de una forma clara y precisa el contenido del DW. Una vez realizado este
proceso, los procesos de refresco de los Datamart departamentales obtienen
la informacion, y con las consiguientes transformaciones, organizan los datos
en las estructuras particulares requeridas por cada uno de ellos, refrescando
su contenido.

La metodologia para la construccion de un sistema de este tipo es la habitual
para construir un sistema de informacién, utilizando las herramientas
habituales (esquema Entidad Relacion, DIS (Data Item Sets, etc.). Para el
tratamiento de los cambios en los datos, usa la Continue and Discrete
Dimension Management (inserta fechas en los datos para determinar su
validez para las Continue Dimension o bien mediante el concepto de snapshot
o foto para las Discrete Dimension) (Ormaza y Robles 2012).

Figura 2. Fases de la metodologia de Inmon
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b)Paradigma de Ralph Kimball

“Ralph Kimball es considerado uno de los mas importantes representantes
del Data Warehouse y Business Intelligence. Su metodologia ha sido probada
en muchos escenarios y se podria decir que se ha llegado a convertir en un
estandar de proyectos BI” (Yalan y Palomino 2013,17).

En el afio 1998 se publica la primera edicion del libro “The Data Warehouse
Lifecycle Toolkit” donde se expone dicha metodologia.

El enfoque de la metodologia de Ralph Kimball est4 basado en la elaboracion
de experimentos y prototipos, no requiere grandes inversiones, porque la idea
consiste en construir Datamarts independientes que se disefian con detalle y
después se relacionen con otros Datamarts para formar un sistema completo.

Ya descritas las metodologias més utilizadas para el desarrollo un Data
Warehouse, se podra seleccionar cual de ellas es la que se va ajustar mejor al
planteamiento de proyecto y brindara mayores ventajas (Boada & Tituana,
2012).

Este enfoque también se referencia como Bottom-up, pues al final el
Datawarehouse Corporativo no es mas que la uni6on de los diferentes
datamarts, que estan estructurados de una forma comun a través de la bus
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structure. Esta caracteristica le hace mas flexible y sencillo de implementar,
pues podemos construir un Datamart como primer elemento del sistema de
analisis, y luego ir anadiendo otros que comparten las dimensiones ya
definidas o incluyen otras nuevas. En este sistema, los procesos ETL extraen
la informacion de los sistemas operacionales y los procesan igualmente en el
area stage, realizando posteriormente el llenado de cada uno de los Datamart
de una forma individual, aunque siempre respetando la estandarizacién de
las dimensiones (dimensiones conformadas) (Ormaza y Robles 2012).

Figura 3 Ciclo de vida de la metodologia de Ralph Kimball
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Planificacion: La cual define el propoésito del Datamart, sus objetivos y su
alcance para asi tener una aproximacion a las necesidades de informacion.
Esta tarea incluye las siguientes acciones tipicas de un plan de proyecto:
Definir el alcance (entender los requerimientos del negocio), identificar las
tareas, programarlas, planificar el uso de los recursos, asignar la carga de
trabajo a los recursos y elaborar un documento final que representa un plan
del proyecto.

Analisis de requerimientos: Es el proceso de entrevista al personal del
negocio y técnico. Involucra la lectura de todos los informes de la
organizacion para asi poder rastrear los documentos de la estrategia
interna. Se debe aprender tanto como se pueda sobre el negocio, los
competidores, la industria y los clientes del mismo. Se debe conocer la
terminologia del negocio. Por otra parte, a partir del analisis se puede
construir una herramienta de la metodologia denominada matriz de
procesos/dimensiones (bus). Una dimension es una forma, vista o criterio
por medio del cual se pueden sumarizar, cruzar o cortar datos numéricos a
analizar, esos datos que se denominan medidas. Esta matriz tiene en sus
filas los procesos de negocio y en las columnas, las dimensiones, asi como
nos ilustra la Figura 4 en donde los procesos de negocio son ventas,
compras, control de llamadas y las dimensiones son el tiempo, producto,
empleado, clientes, geografia de ventas e importes.

Modelado dimensional: Es la creacion de un modelo dimensional, el
cual es un proceso dindmico y altamente iterativo. Comienza con un modelo
dimensional de alto nivel obtenido a partir de los procesos priorizados de la
matriz descrita en el punto anterior. Segin Kimball y Ross (2002), el
proceso iterativo consta de cuatro pasos:
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iv.

e Elegir el proceso de negocio: El primer paso es elegir el area a

modelizar. Esta es una decision de la direccion y depende
fundamentalmente del analisis de requerimientos y de los temas analiticos
anotados en la etapa anterior.

Establecer el nivel de granularidad: La granularidad significa
especificar el nivel de detalle. La eleccion de la granularidad depende de
los requerimientos del negocio y de lo que es posible hacer a partir de los
datos actuales. La sugerencia general es comenzar a disenar el DW al
mayor nivel de detalle posible, ya que se podria luego realizar
agrupamientos al nivel deseado. En caso contrario no seria posible abrir
(drill-down) las sumarizaciones en caso de que el nivel de detalle no lo
permita.

Elegir las dimensiones: Las dimensiones surgen naturalmente de las
discusiones del equipo y facilitadas por la eleccion del nivel de
granularidad y de la matriz de procesos/dimensiones. Las tablas de
dimensiones tienen un conjunto de atributos (generalmente textuales) que
brindan una perspectiva o forma de analisis sobre una medida en una tabla
hechos. Una forma de identificar las tablas de dimensiones es que sus
atributos son posibles candidatos para ser encabezado en los informes,
tablas pivot, cubos o cualquier forma de visualizaciéon unidimensional o
multidimensional.

Identificar las tablas de hechos y medidas: El ultimo paso consiste
en identificar las medidas que surgen de los procesos de negocios. Una
medida es un atributo (campo) de una tabla que se desea analizar,
sumarizando o agrupando sus datos, usando los criterios de corte
conocidos como dimensiones. Las medidas habitualmente se vinculan con
el nivel de granularidad y se encuentran en tablas que denominamos tablas
de hechos. Cada tabla de hechos tiene como atributos una o mas medidas
de un proceso organizacional de acuerdo a los requerimientos y la
granularidad de esta tabla debe ser la mas atébmica posible de manera que
permita mayor flexibilidad y extensibilidad al momento de analizar la
informacion.

Diseio fisico: Se focaliza sobre la seleccion de las estructuras necesarias
para soportar el disefio 16gico. Aqui es donde se prepara el entorno de base
de datos y la seguridad apropiada de éste.

Diseio y desarrollo de presentacion de datos: Como principal sub-
etapa de esta zona del ciclo de vida tenemos la extraccion, transformaciéon y
carga (ETL), donde los procesos de extraccion son aquellos requeridos para
obtener los datos que permitirdn efectuar la carga del modelo fisico
especificado, los procesos de transformacion son los que permitiran
convertir o recodificar los datos fuente a fin de poder efectuar la carga
efectiva del modelo fisico y los procesos de carga de datos son los requeridos
para poblar el Data Warehouse. Asimismo, Kimball y Ross (2002) considera
que es la fase mas importante pues corresponde al 70% del riesgo y esfuerzo
en la construccion del Data Warehouse.

Diseiio de la arquitectura técnica: La cual dependera de los
requerimientos del negocio, el ambiente tecnolégico actual y la direccion
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Vi11.

ix.

técnica estratégica planeada por la entidad donde se desarrollara el Data
Warehouse.

Seleccion de productos e implementacion: De acuerdo al disefio de
la arquitectura técnica se procedera a evaluar y seleccionar componentes
especificos de la arquitectura tales como la plataforma de Hardware, el
motor de base de datos, la herramienta de ETL, la herramienta de consultas,
la herramienta de reportes, entre otras. Luego de la instalacion se tienen que
hacer las pruebas de rigor de los productos instalados para garantizar la
completa integracién con el entorno del Data Warehouse.

Especificacion de aplicaciones para usuarios finales: Se pueden
determinar roles o perfiles de usuario de acuerdo al nivel de analisis que
cada uno de ellos requiere. De esta manera se entregaran capacidades al
negocio para soportar y mejorar la toma de decisiones mediante las
aplicaciones de Business Intelligence.

Desarrollo de aplicaciones para usuarios finales: El desarrollo de
aplicaciones para usuarios finales involucrara la configuracion del metadato
y la construccion de reportes especificos para ello se utilizan herramientas
tales como Reporting Services de Microsoft.

Despliegue: Es decir, consiste en el acceso que el usuario final tiene desde
su propio lugar de trabajo a la aplicacion construida. Para conseguirlo sera
necesario la realizacion de capacitaciones, soporte técnico, comunicacion
entre ambas partes, etc.

Mantenimiento y crecimiento: Dado que el BDL de Kimball es un
proceso de naturaleza espiral que acompana la evolucion de la organizacion
durante toda su historia, el Data Warehouse construido sera capaza de
“evolucionar y crecer” Kimball y Ross (2002), pero debe tenerse en cuenta
el establecimiento de las prioridades para poder manejar los nuevos
requerimientos de los usuarios y de esa forma conseguir el crecimiento
sostenido.

Gerenciamiento del proyecto: Asegura que las actividades del BDL se
lleven en forma y sincronizadas. Aqui es donde se monitorea el proyecto y
la comunicacion entre los requerimientos del negocio. Asimismo, determina
las restricciones de informacion para poder manejar correctamente las
expectativas en ambos sentidos.
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Cuadro 1. Diferencias entre metodologia de Ralph Kimball y Bill

Inmon

Ralph Kimball Bill Inmon

Bottom — up Top — down

Desarrollo directo de | Desarrollo de un

datamarts en los procesos | Datawarehouse

seleccionados del | empresarial basado en
Filosofia de negocio. Uso exclusivo de | esquemas de base de
desarrollo data modelos dimensionales | datos normalizados. El

desnormalizados. desarrollo de datamarts

warehouse

se basa en datos
obtenidos del
Datawarehouse.

Definiciéon de un
datamart

Un datamart se construye
mediante la extraccion de
datos directamente desde
los sistemas
operacionales.

Los datamarts estan
vinculados entre si.

Un datamart mantiene
todos los datos histéricos.

Un datamart se construye
mediante la extraccion de
datos del Datawarehouse
de la empresa.

Los datamarts no estan
vinculados entre si.

Un datamart mantiene la
historia limitada ya que
esta se mantiene en el
Datawarehouse de la
empresa.

Enfoque de
desarrollo por
etapas

Las etapas de desarrollo
de un datamart se basan
en proceso especificos del
negocio y estan
vinculadas a las
dimensiones, que forman
la arquitectura de bus
Datawarehouse

El diseno de un
Datawarehouse para toda
la empresa se basa en su
modelo de datos. Es una
aplicacion progresiva de
las areas tematicas, de
acuerdo a las prioridades
establecidas

Esquemas multidimensionales

a) Esquema Estrella

Fuente: Rodriguez y Mendoza (2011)

Un esquema en estrella es un modelo de datos que tiene una tabla de hechos (o
tabla fact) que contiene los datos para el analisis, rodeada de las tablas de
dimensiones. Este aspecto, de tabla de hechos (o central) més grande rodeada
de radios o tablas mas pequenas es lo que asemeja a una estrella, dandole
nombre a este tipo de construcciones. Las tablas de dimensiones tendran
siempre una clave primaria simple, mientras que, en la tabla de hechos, la clave
principal estara compuesta por las claves principales de las tablas dimensionales
(Ormaza y Robles 2012).
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Figura 4. Tabla de Hechos y Dimensiones Tipo Estrella
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Fuente: Castillo (2011)

b)Esquema de Copo de nieve

En este esquema encontramos la particularidad que una tabla de dimensiones
puede estar formada por mas de una tabla de datos lo que le hace diferente a el
esquema de estrella permitiéndonos tener varios caminos para llegar a los datos
influyendo directamente sobre el rendimiento de las consultas (Boada &
Tituana, 2012).

Figura 5. Tabla de Hechos y Dimensiones Copo de Nieve

Dim Promocion Hechos Transacciones Ventas Dim Lagistica
Promacion (PK} |— Fecha (FK) Centro (PK)
Atributos Matenal (FK) Atributos
Cliente (FK)
Centro (FK)
Promocion (FK)
Dim Producto Padid (D) Dim Chiente
Indicadores
Matenial (PK) Cliente (PK)
Atributos Atributos
Dim Tiempo
Fecha(PK)
ATRRACS Hechos Prevision Tipo Cliente
Mes (FK)
Tipo Cliente (FK)
Indicadores
Hechos Prevision Via Canal
Mes (FK)
Canal (FK)

Indicadores

Fuente: Castillo (2011)
Datamart

Los Datamarts son bases de datos departamentales es decir subconjuntos de
datos de aéreas especificas de la organizacion, se caracteriza por tener una
estructura 6ptima de los datos que pueden ser alimentados desde una base de
datos transaccional y son los formaran parte de un Data Warehouse (Boada &
Tituana, 2012).

Para crear el Datamart de un area funcional de la empresa es preciso encontrar
la estructura 6ptima para el analisis de su informacion, estructura que puede
estar montada sobre una base de datos OLTP, como el propio Datawarehouse,
o sobre una base de datos OLAP. La designacién de una u otra dependera de los
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datos, los requisitos y las caracteristicas especificas de cada departamento
(Ormaza y Robles 2012).

Cubos OLAP

Los cubos OLAP (Online Analytical Processing) se crean en funcion a bases de
datos multidimensionales, que permiten procesar grandes volimenes de
informacion, en campos bien definidos, dando un acceso inmediato a los datos
para su consulta y posterior analisis.

Esta estructura multidimensional de los cubos OLAP es gracias a que son
formados por vectores.

¢) Formas de almacenamiento de datos

MOLAP: Los datos fuente del cubo son almacenados junto con sus
agregaciones, en una estructura multidimensional de alto rendimiento. El
almacenaje de MOLAP, provee excelente rendimiento y compresion de datos.
Tiene el mejor tiempo de respuesta, dependiendo solo en el porcentaje y
disefio de las agregaciones del cubo. En general este método, es muy
apropiado para cubos con uso frecuente por su rapida respuesta.

ROLAP: Toda la informacion del cubo, sus datos, su agregacion, sumas son
almacenados en una base de datos relacional. ROLAP no almacena copia de
la base de datos, tiene acceso a las tablas originales cuando necesita
responder a preguntas, es generalmente, mucho mas lenta que las otras dos
estrategias de almacenaje.

Tipicamente ROLAP se usa, para largos conjuntos de datos que no son
frecuentemente buscados, tales como datos historicos de los anos mas
recientes.

HOLAP: Combina atributos de MOLAP y ROLAP, la agregacion de datos es
almacenada en una estructura multidimensional usada por MOLAP, y la base
de datos fuentes, en una base de datos relacional. Para procedimientos de
busqueda que acceden datos sumarizados, HOLAP es equivalente a MOLAP,
por el contrario, estos procesos accederan datos fuentes como los drilldown,
estos deben de buscar los datos en la base de datos relacional y esto no es tan
rapido comparado a si los datos estuvieran almacenados en una estructura
MOLAP.

Los cubos almacenados como HOLAP, son mas pequefios que los MOLAP y
responden mas rapidos que los ROLAP. HOLAP es generalmente usado para
cubos que requieren rapida respuesta, para sumarizaciones basadas en una gran
cantidad de datos.

2.2.5 Series de tiempo

En el area econémico-administrativa la mayoria de las condiciones econémicas o
de operacion de una empresa varian con el tiempo, por lo que es necesario
conocer los efectos de estas variaciones en los sucesos futuros. El conjunto de
datos que se obtienen en periodos regulares de tiempo es lo que se conoce como
serie de tiempo. El tiempo puede medirse por hora, por dia, mes, trimestre,
semestre, anual o también realizar su registro con algin equipo en forma
continua.
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Las series de tiempo no se limitan a los fenémenos de tipo econémico o de
negocios, también pueden usarse en otras areas, por ejemplo:

« El ntimero de usuarios que emplean Internet diariamente.

« El nimero de alumnos que ingresan cada trimestre o por semestre a
alguna universidad.

« Elindice de desempleo trimestral en un pais.

« El porcentaje de alumnos que se titulan cada afno en alguna universidad.

« Conocer las tasas de crecimiento de la poblacion.

« Determinar la tasa de natalidad y de mortalidad en un pais.

« El registro de las temperaturas en la estacion de primavera en todo el
territorio mexicano.

Los objetivos de una serie de tiempo son: Evaluar el comportamiento de un
conjunto de datos en el pasado y en el presente con la finalidad de hacer un
pronostico o prediccion del futuro o tendencia de comportamiento que seguiran
los datos (Rodriguez 2014).

2.2.6 Método de Holt-Winters

Segin Goodwin Paul, el modelo Holt-Winters incorpora un conjunto de
procedimientos que conforman el nticleo de la familia de series temporales de
alisado exponencial. Las estructuras basicas fueron proporcionadas por Charles
C. Holt en 1957 y su estudiante Peter Winters en 1960. A diferencia de muchas
otras técnicas, el modelo Holt-Winters puede adaptarse facilmente a cambios y
tendencias, asi como a patrones estacionales.

En comparacién con otras técnicas, como ARIMA, el tiempo necesario para
calcular el prondstico es considerablemente méas rapido. Mas alla de sus
caracteristicas técnicas, su aplicacion en entornos de negocio es muy comun. De
hecho, Holt-Winters se utiliza habitualmente por muchas compafiias para
pronosticar la demanda a corto plazo cuando los datos de venta contienen
tendencias y patrones estacionales de un modo subyacente.

Se aplica cuando en la serie de tiempo se presentan los patrones de tendencia y
estacionalidad. Se recomienda este método cuando se tienen presentes los
componentes de tendencia y estacionalidad ya sea en forma aditiva o
multiplicativa.

El efecto multiplicativo se presenta cuando el patron estacional en los datos
depende del tamano de los datos o sea cuando la magnitud del patrén estacional
se incrementa conforme los valores aumentan y decrece cuando los valores de los
datos disminuyen. El efecto aditivo es mejor cuando el patron estacional en los
datos no depende del valor de los datos, o sea que el patron estacional no cambia
conforme la serie se incrementa o disminuye de valor.

El método de Holt-Winters calcula los estimados de tres componentes: nivel,
tendencia y estacionalidad. Calcula estimados dindmicos con ecuaciones para los
tres componentes: nivel, tendencia y estacionalidad. Estas ecuaciones dan una
mayor ponderacién a observaciones recientes y menos peso a observaciones
pasadas, las ponderaciones decrecen geométricamente a una tasa constante.
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III. MATERIALES Y METODOS
3.1 Diseio de investigacion

El tipo de estudio es experimental debido a que se pretende establecer el
posible efecto (variable dependiente) de una causa (variable independiente)
que se manipula al generar una situacion para tratar de explicar como afecta
a quienes participan en ella. En este caso a quienes analizaremos son los
miembros del directorio del molino donde toman las decisiones.

El diseno de investigacidon que se empleara sera el cuasi experimental, disefio
de un grupo con medicién antes y después, debido a que lo que se pretende es
conocer la mejoria que han alcanzado los directivos del molino para tomar sus
decisiones en cuanto al proceso de ventas (Hernandez, Fernandez y Baptista
2006). La presente tabla nos muestra como sera la contrastacion de hipotesis
en el disefio cuasi experimental de un grupo con medicién antes y después.

Cuadro 2. Contrastacion de hipétesis — disefio cuasi experimental
Solucién de

Variable . . Variable
. Inteligencia de .
dependiente N . dependiente
egocios
O1: X: O2:

Toma de decisiones en el
proceso de ventas de un
molino de la ciudad de
Chiclayo después de la
implementacion de la

Solucién de
inteligencia de
negocios en un molino

de la ciudad de
Chiclayo.

Toma de decisiones en el
proceso de ventas de un
molino de la ciudad de
Chiclayo antes de la
implementacion de la

soluciéon de inteligencia
de negocios.

A través de las
entrevistas a los
directivos del molino se
pudo recaudar

informacion de la
realidad del proceso de
toma de decisiones.

soluciéon de inteligencia
de negocios.

A través de las encuestas
a los directivos del
molino se pudo recaudar
informacion de Ila
realidad del proceso de
toma de decisiones.
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Unidad

Cuadro 3. Cuadro de indicadores

Dimension Indicador medida Descripcion Definicion operacional
Tiempo promedio Suma de tiempo en la elaboracién de
que toma la Identificacion del tiempo promedio desde | reportes antes de la soluciéon
Tiempo  obtencion de | Minutos | que el directivo realiza la peticion de | -
informaciéon  sobre informacion hasta que la obtiene. Suma de tiempo en la elaboracién de
ventas reportes después de la solucion
. Suma de costos en la elaboracion de
Costo promedio . .y . .
. Identificacion del costo que se incurre en la | reportes antes de la soluciéon
para la obtencion de o) o
Soles elaboracion de reportes solicitados por los | -
los reportes sobre N .
directivos. Suma de costos en la elaboracion de
ventas y i
Costos reportes después de la solucion
Suma de cantidades de sacos de arroz
Cantidad de sacos de . .y . roducidos y vendidos
. Identificacién de la cantidad de sacos de P y
arroz promedio para Sacos . . -
X arroz a producir en los meses posteriores. .
producir Suma de cantidades de sacos de arroz
estimados a producir
. . .y . .y . . ., Nivel de satisfaccion de la calidad de
Nivel de satisfacciéon Identificacion del porcentaje de satisfaccion | . . iy
. : . . . informacién antes de la solucion
de la gerencia sobre Porcentaie  9u€ tienen los miembros del directorio con
la informacion ) respecto a la informacion que obtienen | .. . . .
.. Nivel de satisfacciéon de la calidad de la
solicitada sobre el proceso de ventas de la empresa. . .y s "
informacién después de la solucion
. . Nivel de satisfaccion de la usabilidad de la
Directivos . <
. . . . .y . . ., aplicacion antes de la soluciébn de
Nivel de satisfaccion Identificacion del porcentaje de satisfaccion | .~ . . :
. . . . . inteligencia de negocios
de la gerencia sobre Porcentaje que tienen los miembros del directorio con | ~

el uso de Ila
aplicacion propuesta

respecto a la usabilidad de la soluciéon de
inteligencia de negocios propuesta.

Fuente: Elaboracion propia
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Unidades de investigacion
- Gerente del molino: Encargados de tomar las decisiones de gestion
trascendentales para el correcto rumbo de la empresa.
- Administrador del molino: Encargado de supervisar a su equipo de
trabajo.
- Encargado de ventas: Encargado de realizar el proceso de estudio.

Poblacion

Como poblacién se tomara a los directivos de un molino de la ciudad de
Chiclayo, quienes son los encargados y estan al frente de la toma de
decisiones en la empresa. Asimismo, también consideramos al administrador
de la empresa.

Muestra de estudio
- Gerente del molino: Es 1 trabajador. La muestra, por ser pequena, sera
igual a la poblacion.
- Administrador del molino: Es 1 trabajador. La muestra, por ser
pequeia, seré igual a la poblacion.
Métodos, técnicas e instrumentos de Recoleccion de datos

Técnica Instrumento Elemento de la poblaciéon
Hoja de apuntes. Gerente de la empresa,
Entrevista v o administrador y encargado de
€ranexon-1,2y3.  yentas del molino.
Encuesta Gerente de la empresa,
Encuesta | egstructurada. administrador del molino.

Plan de procesamiento para analisis de datos

Los datos se obtendran mediante la aplicacion de las técnicas e
instrumentos antes indicados. El proceso para el anélisis de los datos sera
de tipo estadistico, para lo cual utilizaremos Microsoft Excel, que nos
permitird calcular los datos y evaluar los indicadores. A través de ello
determinaremos si estamos logrando los objetivos establecidos para
formular las respectivas conclusiones.
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3.2 Metodologia

Las fases de esta metodologia son las siguientes (Kimball & Ross, 2002):

i.

ii.

Planificacion: La cual define el propoésito del Datamart, sus objetivos y su
alcance para asi tener una aproximacion a las necesidades de informacion.
Esta tarea incluye las siguientes acciones tipicas de un plan de proyecto:
Definir el alcance (entender los requerimientos del negocio), identificar las
tareas, programarlas, planificar el uso de los recursos, asignar la carga de
trabajo a los recursos y elaborar un documento final que representa un plan
del proyecto.

Analisis de requerimientos: Es el proceso de entrevista al personal del
negocio y técnico. Involucra la lectura de todos los informes de la
organizacion para asi poder rastrear los documentos de la estrategia
interna. Se debe aprender tanto como se pueda sobre el negocio, los
competidores, la industria y los clientes del mismo. Se debe conocer la
terminologia del negocio. Por otra parte, a partir del analisis se puede
construir una herramienta de la metodologia denominada matriz de
procesos/dimensiones (bus). Una dimension es una forma, vista o criterio
por medio del cual se pueden sumarizar, cruzar o cortar datos numéricos a
analizar, esos datos que se denominan medidas. Esta matriz tiene en sus
filas los procesos de negocio y en las columnas, las dimensiones, asi como
nos ilustra la Figura 4 en donde los procesos de negocio son ventas,
compras, control de llamadas y las dimensiones son el tiempo, producto,
empleado, clientes, geografia de ventas e importes.

Modelado dimensional: Es la creacion de un modelo dimensional, el
cual es un proceso dindmico y altamente iterativo. Comienza con un modelo
dimensional de alto nivel obtenido a partir de los procesos priorizados de la
matriz descrita en el punto anterior. Segiin Kimball y Ross (2002), el
proceso iterativo consta de cuatro pasos:

1. Elegir el proceso de negocio: El primer paso es elegir el area a
modelizar. Esta es una decision de la direccion y depende
fundamentalmente del analisis de requerimientos y de los temas
analiticos anotados en la etapa anterior.

2. Establecer el nivel de granularidad: La granularidad significa
especificar el nivel de detalle. La eleccion de la granularidad depende de
los requerimientos del negocio y de lo que es posible hacer a partir de
los datos actuales. La sugerencia general es comenzar a disefiar el DW
al mayor nivel de detalle posible, ya que se podria luego realizar
agrupamientos al nivel deseado. En caso contrario no seria posible abrir
(drill-down) las sumarizaciones en caso de que el nivel de detalle no lo
permita.

3. Elegir las dimensiones: Las dimensiones surgen naturalmente de
las discusiones del equipo y facilitadas por la eleccion del nivel de
granularidad y de la matriz de procesos/dimensiones. Las tablas de
dimensiones tienen un conjunto de atributos (generalmente textuales)
que brindan una perspectiva o forma de anélisis sobre una medida en
una tabla hechos. Una forma de identificar las tablas de dimensiones es
que sus atributos son posibles candidatos para ser encabezado en los
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iv.

vii.

viii.

ix.

informes, tablas pivot, cubos o cualquier forma de visualizacién
unidimensional o multidimensional.

4. Identificar las tablas de hechos y medidas: El ultimo paso
consiste en identificar las medidas que surgen de los procesos de
negocios. Una medida es un atributo (campo) de una tabla que se desea
analizar, sumarizando o agrupando sus datos, usando los criterios de
corte conocidos como dimensiones. Las medidas habitualmente se
vinculan con el nivel de granularidad y se encuentran en tablas que
denominamos tablas de hechos. Cada tabla de hechos tiene como
atributos una o méas medidas de un proceso organizacional de acuerdo
a los requerimientos y la granularidad de esta tabla debe ser la méas
atbmica posible de manera que permita mayor flexibilidad y
extensibilidad al momento de analizar la informacion.

Diseiio fisico: Se focaliza sobre la seleccion de las estructuras necesarias
para soportar el disefio 16gico. Aqui es donde se prepara el entorno de base
de datos y la seguridad apropiada de éste.

Diseio y desarrollo de presentaciéon de datos: Como principal sub-
etapa de esta zona del ciclo de vida tenemos la extraccion, transformacion y
carga (ETL), donde los procesos de extraccion son aquellos requeridos para
obtener los datos que permitirdn efectuar la carga del modelo fisico
especificado, los procesos de transformacion son los que permitiran
convertir o recodificar los datos fuente a fin de poder efectuar la carga
efectiva del modelo fisico y los procesos de carga de datos son los requeridos
para poblar el Data Warehouse. Asimismo, Kimball y Ross (2002) considera
que es la fase més importante pues corresponde al 70% del riesgo y esfuerzo
en la construccion del Data Warehouse.

Diseiio de la arquitectura técnica: La cual dependerd de los
requerimientos del negocio, el ambiente tecnoldgico actual y la direccion
técnica estratégica planeada por la entidad donde se desarrollara el Data
Warehouse.

Seleccion de productos e implementacion: De acuerdo al disefio de
la arquitectura técnica se procedera a evaluar y seleccionar componentes
especificos de la arquitectura tales como la plataforma de Hardware, el
motor de base de datos, la herramienta de ETL, la herramienta de consultas,
la herramienta de reportes, entre otras. Luego de la instalacion se tienen que
hacer las pruebas de rigor de los productos instalados para garantizar la
completa integracién con el entorno del Data Warehouse.

Especificacion de aplicaciones para usuarios finales: Se pueden
determinar roles o perfiles de usuario de acuerdo al nivel de analisis que
cada uno de ellos requiere. De esta manera se entregaran capacidades al
negocio para soportar y mejorar la toma de decisiones mediante las
aplicaciones de Business Intelligence.

Desarrollo de aplicaciones para usuarios finales: El desarrollo de
aplicaciones para usuarios finales involucrara la configuracién del metadato
y la construccion de reportes especificos para ello se utilizan herramientas
tales como Reporting Services de Microsoft.
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Despliegue: Es decir, consiste en el acceso que el usuario final tiene desde
su propio lugar de trabajo a la aplicacion construida. Para conseguirlo sera
necesario la realizacion de capacitaciones, soporte técnico, comunicacion
entre ambas partes, etc.

Mantenimiento y crecimiento: Dado que el BDL de Kimball es un
proceso de naturaleza espiral que acompafa la evolucién de la organizacion
durante toda su historia, el Data Warehouse construido sera capaza de
“evolucionar y crecer” Kimball y Ross (2002), pero debe tenerse en cuenta
el establecimiento de las prioridades para poder manejar los nuevos
requerimientos de los usuarios y de esa forma conseguir el crecimiento
sostenido.

Gerenciamiento del proyecto: Asegura que las actividades del BDL se
lleven en forma y sincronizadas. Aqui es donde se monitorea el proyecto y
la comunicacion entre los requerimientos del negocio. Asimismo, determina
las restricciones de informacion para poder manejar correctamente las
expectativas en ambos sentidos.
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IV. RESULTADOS
4.1 Planificacion del proyecto
a) Alcance
El proceso de venta de un molino de la ciudad de Chiclayo.
b) Propésito

Ofrecer a los miembros de la alta direcciéon del molino en estudio una
herramienta que les permita analizar la realidad de su proceso de venta de
arroz a partir de diferentes perspectivas del negocio. Asimismo, se busca
brindarle acceso rapido a la informacion siempre que se requiera pues
estara disponible las 24 horas del dia para responder a sus consultas de
manera especifica ya que podran elaborar las combinaciones que deseen
de acuerdo a sus requerimientos con tal de satisfacer las necesidades de
conocer a fondo el proceso en cuestion. El fin de todo fue servir de apoyo
para transformar esa informaciéon en conocimiento para la toma de
decisiones.

4.2 Definicion de requerimientos

De acuerdo a las entrevistas realizadas se pudieron obtener los siguientes
requerimientos para la gestion del proceso de toma de decisiones.

Requerimientos funcionales

e Elsistema permitira elaborar reportes multidimensionales de forma grafica
y tabular, de acuerdo a las necesidades del usuario.

e Kl sistema mostrara reportes de ventas realizadas y servicios brindados.
Analizando la cantidad de productos e ingresos obtenidos. Se mostraran en
forma grafica y tabular para una mejor visualizacion e interpretacion.

e El sistema mostrara reportes de ventas pronosticadas a 12 meses. Se
mostrara los prondsticos de ventas de productos teniendo en cuenta la
cantidad de sacos.

e Elsistema provee facilidad de Drill-Down y Drill-Up, desglosar informacion
hasta llegar a los datos minimos y viceversa, respectivamente.

e Elsistema presenta reportes de semaforizacion, para visualizar el estado de
los indicadores importantes de la empresa.

e Losreportes pueden ser exportados a Excel (XLSX).

e Elsistema mantendra la seguridad de contrasefias con el algoritmo MD5 en
el inicio de sesion.

4.3 Modelado dimensional

Habiendo realizado el analisis de las entrevistas y los requerimientos se procede
a la eleccion de dimensiones y medidas de las cuales se analizara la informacion
en sus diferentes niveles.
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e FEleccion de tablas hecho

De acuerdo al proceso de negocio de la empresa, los ingresos se dan por venta
de productos y por servicios brindados; es por ello que se ha considerado
utilizar dos tablas hecho para un mejor anélisis de la informacion al momento
de tomar una decision.

= Hecho Ventas.
= Hecho Servicios.
e Eleccion de las dimensiones

Para determinar las dimensiones con las que contaria el datamart, se
identifico cuéles son las variables con las cuales el usuario consulta y elaborar
sus propios reportes. Entre estas se destacan:

* Nombre del cliente.

» Departamento cliente.

» Provincia del cliente.

» Distrito del cliente.

* Nombre de producto.

» (Calidad de productos.

* Envase de producto.

» Linea de producto.

» Sublinea de producto.

* Nombre del propietario.

» Departamento propietario.

» Provincia del propietario.

» Distrito del propietario.

» Consultar por afio.

» Consultar por trimestre.

» Consultar por mes.
Todas estas variables se agrupan por afinidad, donde estas seran atributos o
caracteristicas de una dimension.
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Cuadro 4. Eleccion de dimensiones

Dimension

dimTiempo

Ano
Trimestre
Mes

dimCliente

Nombre Cliente
Departamento Cliente
Provincia Cliente.
Distrito Cliente.

dimProducto

Nombre Producto
Calidad Producto.
Linea producto
Sublinea producto
Envase producto.

dimPropietario

Nombre Propietario
Departamento
Propietario

Provincia Propietario.
Distrito Propietario.

Eleccion de las medidas
Del analisis realizado se obtuvieron las siguientes medidas para los hechos

a implementar.

» Hecho Venta: Cantidad de sacos, cantidad de kilogramos, monto

venta.

» Hecho Servicios: Cantidad de sacos pilados, Cantidad de peso, monto

magquila.

En el presente cuadro se muestra la matriz bus, que es un cuadro resumen

de como es que se implementara el datamart.

Cuadro 5. Matriz Bus

HECHO PROPIETARI | TIEMP
S | DIMENSIONE PRODUCTO | CLIENTE o o
METRICAS
Hecho Monto de venta
Ventas | Cantidad sacos X X X
Cantidad kilogramos
Hecho |Monto de Maquila
Servicio | Sacos pilados X X
S Peso

e Jerarquias
Luego de obtenerse las dimensiones y sus respectivos atributos, se procede
a establecer los niveles de granularidad que cada una de estas tendran. Se
muestra el siguiente cuadro en el cual se establecen las jerarquias por cada
dimension.
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Cuadro 6. Jerarquias de dimensiones
Producto. Producto. Producto. Producto.
Linea Calidad Envase SubLinea
. Linea . Calidad . Envase . SubLinea
.. Producto .. Producto .. Producto .. Producto
Tiempo Ubigeo
. Ao . Departamento . Departamento
.. Trimestre .. Provincia .. Provincia
... Mes .. Distrito .. Distrito
.. Dia .. Cliente .. Propietario

e Star net:

Figura 6. Diagrama estrella de datamart
Producto Sublinea
Envasel” Envase
'|'|r_||) '\\Tipo
Llnea ‘“\ Linea
' Ublge \'\ o
Vﬁodlgo B Prupletarm ~. Codigo
Ventas 3—“:_:____ Fecha  pjoq
T T
e Trimestre '
Ao
H""-\-\.
Codigo ™
Ubiged Ubigeo
En este diagrama se observa la relacion de las tablas hecho con las

dimensiones, asi como también estas tltimas con sus niveles de jerarquia
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e Modelo relacional de los hechos

Figura 7. Modelo relacional de datamart

dimProducto

keyProducto
codigoProducto
calidadProducto
lineaProducto
subLineaProducto
envaseProducto

Hecho_Venta

keyVenta
keyProducto
keyCliente
keyPropietario
keyTiempo
numeroOrden
cantidadSacos
cantidadKilogramos
montoVenta

dimPropietario

keyPropietario
codigoPropietario
nombrePropietairo
departamentoPropietario
provinciaPropietario
distritoPropietario

dimCliente

keyCliente
codigoCliente
nombreCliente
departamentoCliente
provinciaCliente
distritoCliente

Hecho_Servicio

keyServicio
keyProducto
keyCliente
keyTiempo
numeroMaquila
sacosPilados

dimTiempo

keyTiempo
afio
trimestre
mes

fecha

cantidadKilogramos
montoMaquila

En este grafico se muestra el modelo relacional del datamart a
implementarse, observandose claramente que se trata de un esquema
estrella optimizando el rendimiento de las consultas que posteriormente se
realizaran.

4.4 Diseio fisico

El diseno de la arquitectura técnica estd conformado por tres capas: datos,
back room y front room.

a. Datos
Para el anélisis de datos se recurre a la fuente origen de datos que en este
caso se encuentra en el manejador de base de datos PostgreSQL. De
acuerdo a la implementacién del datamart se necesita informacién de las
ventas tanto de productos como de servicios brindados, fechas en las que
se realizaron, productos, clientes, ubicacion geografica, cantidades y
montos monetarios.

Diagrama de base de datos del sistema transaccional actual. Se mostrara
en varias imagenes para una mejor visualizacion.
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Figura 3.1. Base de datos actual

usuarios grupousuario
¥ codusu i T codgrupo
ctausu nomb
pass
nomb
ezt
grupo
bancos
cuenta
T codbanc
T cod_cta
nomb
descripcion o
cod_tip
num_cta
cod_banco
titular
maoneds
cod_per
estado bancos_tipo
F cod_tip
descripoicn

En esta imagen se observan tablas flotantes que solo se relacionan entre una
tabla independiente y otra dependiente, pero que no hay ninguna otra
relacion maés.
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Figura 3.2. Base de datos actual

venta venta detalle
# nro_orden i #? nro_orden
ood_om 7 num_mag — articulo
ferc_via 7 codat % cod_articulo
ood_cta 7 item desoripoion
obserdacon cant_saoos cod_linea
estsdo cant_ldkos opd_calidad
tots —— Cod_snyase
T ] — precko_maguila
fecha_registro cod_pro QrEC_SnVasE
hora_registro orecio_sgr preck_venta
total_agr monto_sgr DESO_S300
precio_sgr % num_mag vtz ood_sub_lin
tipo stl_zac precio_selectora
mip_cta stk 4 prod
cobrada wanil_nnvesdd
mito_pagado precko_bolza
mito_rep_alm calidad pre_inc
mito_rep_tra ¥ ood_calidad
mito_rep_mis_di W desoripoion \%
linea_arroz
Iinea_sub % cod inea
% cod_sub_iin descripoion
descripgion produccoion
ren_diir
ren_clz

En la figura anterior se visualiza como una tabla de transaccién como lo es
venta, no esta relacionada con ninguna otra tabla; asi como venta detalle no
esta relacionada con la anterior ni con la tabla articulo teniéndose en cuenta
que el campo cod_art (venta_detalle) forma parte de la clave primaria de
venta_ detalle. Asimismo, la tabla linea_ sub no est4 relacionada con articulo.
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Figura 3.3. Base de datos actual

e b
distrito Ll tipo_persona
¥ coddistn ¥ cod_parona A ¥ cod_tipo_parcona
nomb nomone dessripsion
S . cod_tipo_ doc_jda astadc
nra_doc jde
% facha_nac
provincia cod_ubigas tlpo_dO{_ldE
¥ codprov rod_tipa_zona ¥ cod_tipo_doc_jde
namo cod_tipo wia descniption
coddpto dirgccion ngitua
% talafonol
telefono -
tipo_zona
dpto talafono_man ¢ codtipo_zona
coddpto I
¥ diraccion_wab descripcion
namb -
coazona raferencial
ﬁ referencial
T
variedad_dpto
= facha_ragistro
¥ cod_variedad
telefono_maovil2
¥ coddpto
usuanc_madifica
oSt
facha_medifica
das zona
ood_tipo_parsona
variedades num_pla
¥ cod_varizdad numi_ic
descripsion dn
hum_sc nc
tar_tan naa_cradito
nteres
e

Finalmente, se observa la tabla persona la cual, si se encuentra relacionada
con otras tablas manteniendo sus claves foraneas, esta tabla persona se
relaciona con tipo_persona, que es de donde se extraeran los valores para
clientes y propietarios en la implementaciéon del datamart.
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Scripts de las tablas de las transacciones

e Tabla venta

CREATE TARLE wenta
{
nro_orden character({l10) NOT NULL,
cod_com character(g),
fec_wta date,
cod_cta character(3),
ocbaervacion character varying(lodj),
eatado character(l) DEFAULT O,
total numeric(l4,2),
usuaric character wvarying {20},
fecha registro date DEFAULT ('now'::text)::date,
hora registro time(0) without time zone DEFAULT ('now'::text)::time without time =Zone,
total agr numeric (14, 2),
precic_agr numeric(l4,Z),
tipoc character(l),
imp cta numeric(l4,Z),
cobrada character(l),
mto_pagado numeric (14,2},
mto_rep_alm nmumeric({l4,2) DEFAULT O,
mto_rep tra numeric(l4,2) DEFAULT a4,
mto_rep mis cli numeric(l4,2) DEFROLT O,
tip cam numeric(l4,Z) DEFAOLT 1,
CONSTRAINT wventa_pkey FRIMRRY KEY (nro_orden)

e Tabla venta-detalle
CREATE TABLE wventa_ detalle
(
nro_orden character(10) NOT NULL,
num maq character(7) NOT NULL,
cod_art character(d) NOT NULL,
item integer NOT NULL,
cant_sacos integer,
cant _kilos numeric({l4,Z),
precic numeric(l4, 4},
monto numeric{l4,2),
cod_pro character(g),
precio_agr numeric(l4,Z),
monto_agr numeric(l4,Z2),
num mag vta character(7) NOT NULL,
3tk_sac numeric(l4,Z),
gtk _kil numeric(l4,Z),
CONSTBAINT wenta_ detalle pkey FRIMARY KEY (nro_orden, num mag, cod art, num mag vta, item)
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b. Back Room
Es aqui donde se realiza la extraccion y preparacion de datos, estamos
hablando del proceso ETL. Los lineamientos para implementar un
datamart es no modificar los sistemas transaccionales actuales porque si
no se estaria alterando sus procesos.

A continuacion se muestran algunos datos nulos encontrados en la base de
datos transaccional.

Tabla ventas, columna codigo comprador.

Figura 8. Datos nulos — c6digo comprador

1

nro_orden |cod_com fec_wta cod_cta observacion |estado total
[PK] characte| character(6) | date character(3) | character vai character(1) | numeric(14,2
0.B-018049 ||molis3 2014-07-12 a 315.00

Tabla ventas, columna fecha

Figura 9. Datos nulos — fecha ventas

1

nro_orden |cod_com fec_vta cod_cta observacion
[PK] characte| character(6) date character{3) | character vai
MEZ-002382 |MOLINO 1014-11-13 MEZCLA CO

Clientes sin ubigeo

Figura 10. Datos nulos — clientes sin ubigeo

cod_persona | nombre cod_tipo_doc nro_doc_ide |fecha_nac cod_ubigeo
[PK] characte character varying{100) character({2) | character vai date character(6)

5 |oo1097 ECHEVARRIZ ROLDAN PEDRO 01 25836192 1

6 001098 SIALER LOZADR MRRIO 01 16753681

7 001099 SANCHEZ HUAMAN JUAN a1 17448987

B 001100 CAJUSOL LLOGLLA ROCICO LEL PILAR a1 42753314

9 001101 GASTULO CARLIN EATIA MARYCRUZ a1 45814463

10 001102 SANTAMRRIAZ ACOSTA JULIO 01 17623632

11 001103 COSQUIRAR AGUILAR LUIS ali]

12 001104 FEENADEZ WILDER-OYOTUN ag

13 001113 SALAS TICLIANHUANCA DEYVIS [ale] a

14 001120 NIQUEN CARRILLO MIGUEL L]

15 001121 DIAZ WICENTE 01 47325700

16 001133 RUFING ENERIQUE ARTEMIO a1 45560965

17 001135 CORRER RIVEER LUIS MIGUEL ag

18 001145 INOHAL BALDERA LUIS [ale]

19 001147 MONJR GARCIA PEDRO 01 45859568254

20 001150 BALDERER STIESQUEN JUAN 01 47157141

21 001151 TICLIAHUANCE JOSE CARLOS ag

22 001153 BOMR ag

23 001157 MENDOZE LORENZ [ale]

24 001160 NECOCHER L]

25 001163 GUTIERREZ a0

26 001164 TERESRA ag

¢. Front Room
En esta fase, el datamart ya estad estructurado por el cual ya se podra
obtener informacion multidimensional de ventas de productos y servicios.
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4.5 Diseno de la arquitectura técnica

¢ Listado de requerimientos de desarrollo
Hardware
* Procesador Pentium IV
» Memoria Ram: 512Mb.
» Espacio en disco duro: 2GB.
» Sistema operativo: Windows Server 2003.

»=  Microsoft SQL Server 2010.

» IDE para el desarrollo de aplicacién web: Visual Studio 2015.

» Microsoft Office: Microsoft Excel 2013.

» Lenguaje de programacion web: ASP.Net.

» Navegadores: Chrome, Firefox, Internet Explorer versiones
actuales.

4.6 Diseio e implementacion del subsistema ETL

Para la realizacion del proceso ETL de las dimensiones y tablas hecho, se
utlizo la herramienta Integration Services que brinda SQL Server Businnes
Inteligence Develoment Studio en su version 2010.

Flujo de control del subsitema ETL

Figura 11. Flujo de control

¥ Poblamiento de Dimensiones -

=% | Poblando dimCliente

= | Poblando dimProducto Poblando Hecho

| Ventas

= | Poblando dimPropietario
= | Poblando Hecho Servicio Y

= | Poblando dimTiempo

En esta imagen se observa el agrupamiento de todas las dimensiones, es
decir que primero se poblaran todas las dimensiones y luego recién se
poblaran los dos hechos para evitar perdida de informacion.
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a) ETL de la dimension Cliente
Flujo de datos de la dimension cliente

Figura 12. Flujo de datos de dimCliente

& | Consultando | Consultando dimClientes

| Clientes _mp
1 Conversion de datos 1 Ordenar 1
>0
Ordenar »

L Combinacian de mezcla

|

Divisiom condicional

1| Clientes Muevos

| | Poblando dimClients
«l

En la presente imagen se observa el flujo de datos de la dimension cliente, la
cual empieza primeramente consultando la base de datos transaccional para
la extracciéon de datos para luego convertir los tipos de datos en el caso haya
alguna discrepancia entre los tipos de datos de entrada y los de salida, luego
se ordena para realizar una uniéon por columna izquierda donde antes ha
tenido que consultarse los datos actuales de la dimensién cliente; de
encontrarse clientes nuevos solo estos se poblaran agilizando el rendimiento
de la operacion.

Consulta SQL para obtener los datos de la base de datos origen,
para este caso se reservan la sintaxis de PostgreSQL ya que es en este motor
donde se extraeran los datos.

SELECT DISTINCT COD_PERSONA AS CODIGO, NOMBRE, D.NOMB AS
DEPARTAMENTO, PRO.NOMB AS PROVINCIA, DIS.NOMB AS DISTRITO
FROM PERSONA P INNER JOIN TIPO_PERSONA TP ON
(P.COD_TIPO_PERSONA=TP.COD_TIPO_PERSONA)
LEFT JOIN DISTRITO DIS ON (DIS.CODDISTRI=P.COD_UBIGEO)
LEFT JOIN PROVINCIA PRO ON (PRO.CODPROVI=DIS.CODPROVT)
LEFT JOIN DPTO D ON (D.CODDPTO=PRO.CODDPTO)
LEFT JOIN VENTA V ON (P.COD_PERSONA=V.COD_COM)
WHERE V.COD_COM=P.COD_PERSONA OR
P.COD_TIPO_PERSONA='01'
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UNION
SELECT DISTINCT COD_PERSONA AS CODIGO, NOMBRE, D.NOMB AS
DEPARTAMENTO, PRO.NOMB AS PROVINCIA, DIS.NOMB AS DISTRITO
FROM PERSONA P INNER JOIN TIPO_PERSONA TP ON
(P.COD_TIPO_PERSONA=TP.COD_TIPO_PERSONA)
LEFT JOIN DISTRITO DIS ON (DIS.CODDISTRI=P.COD_UBIGEO)
LEFT JOIN PROVINCIA PRO ON (PRO.CODPROVI=DIS.CODPROVTI)
LEFT JOIN DPTO D ON (D.CODDPTO=PRO.CODDPTO)

LEFT JOIN MAQUILA M ON (P.COD_PERSONA=M.COD_PRO)
WHERE P.COD_PERSONA=M.COD_PRO OR
P.COD_TIPO_PERSONA="01'

Asignaciones de “poblando dimCliente”

Figura 13. Asignacion de datos a la dimension cliente

_w Editor de destine de OLE DB a e

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

Adrinistrador de conexit
Salida de error
Nombre Nombre
N ]
i — (=
DT_STR_nombre —_ T codigoClients
B S
DT_STR_departamento —_ T~ ——4 | nombreClierte
_\_\_\_\___‘—‘—~—\_
DT_STR_provincia —_ ——- | departtamentoClierte
B S
DT_STR_distrita —_ T ———4 | provinciaCliente
B S
keyCliente T ——4 | distritoCliente
Columna de entrada Columna de destino
<omitir> keyCliente
DT_STR_codigo codigoCliente
DT_STR_nombre nombreCliente
DT_STR_departamento departamentoCliente
DT_STR_provincia provinciaCliente
DT_STR_distrito distritoCliente
£ >

Cancelar Ayuda

En esta fase se asigna los valores que se han venido procesando de la base de

datos origen y se le asigna a cada atributo destino de la dimensién donde se
va a poblar.
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b) ETL del hecho Venta
Flujo de datos del hecho venta

Figura 14. Flujo de datos de Ventas

1) | Poblando Hecho
|, Consultando l._,.- Ventas
_;J I
1 ﬂ"u‘ent = Nuevas
Conversion de datos
+(
l Division condicional
F
| Buscando keyTiempo
-
Salida de entradas cu:}icidentEE de bisqueda
| Buscando
= keyProducto 7 Combinacién de mezda

Salida de entradas c-::-icidentes de bdsqueda -t
| Buscando

i keyPropietario Ordenar

!

Salida de entradas cc}iu:identEE de bisgueda

| Buscando keyCliente Ordenar 1 | Consultando Hecho

s » |.__* Ventas
Salida de entradas coincidentes de bisqueda

En este flujo de datos primeramente realiza la consulta a la base de datos
origen para extraer los datos, seguidamente se realiza la conversion de tipo
de datos; con un control de bisquedas se empiezan a buscar las claves
primarias de cada una de las dimensiones para luego ser ordenadas y llegar a
la union de columna izquierda donde solo se agregaran las ventas nuevas que
se hayan realizado para agilizar el rendimiento de este proceso.

Consulta SQL para obtener los datos de la base de datos origen,
para este caso se reservan la sintaxis de PostgreSQL ya que es en este motor
donde se extraeran los datos.

SELECT V.NRO_ORDEN,COD_COM AS CLIENTE, FEC_VTA AS FECHA,
COD_ART AS PRODUCTO,COD_PRO AS PROPIETARIO,
CANT_SACOS,CANT_KILOS,PRECIO, MONTO

FROM VENTA V INNER JOIN VENTA_DETALLE D ON
(V.NRO_ORDEN=D.NRO_ORDEN)

ORDER BY FECHA ASC
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Asignaciones de “poblando hechoVenta”

Figura 15. Asignacion de datos a Ventas

. Editor de destino de OLE DB O
Configure las propiedades para insertar datos en una base de datos relacional mediante un proveedor OLE DE.
Administrador de conexit
Salida de error Nombre Nombre ~
Copia de cant_sacos
Copia de cant_kilos keyCliente
Copia de precia keyProducto
Copia de monta = keyTiempo
keyHecho numeroOrden
leey Tiempo morto_Venta
keyProducto cantidad_sacos
keyPropistario cantidad_kilogramas
keyCliente precio
kevHarhn M
Columna de entrada Columna de destino
keyPropietario keyPropietario
keyCliente keyCliente
keyProducto keyProducto
keyTiempo keyTiempo
Copia de nro_orden numeroCrden
Copia de monto monto_Venta
Copia de cant_sacos cantidad_sacos
Copia de cant_kilos cantidad_kilogramos
Copia de precio precic
. N <omitir> keyHecho
Cancelar FAyuda

Como se comentd anteriormente, en esta fase se asigna los valores que se han
venido procesando de la base de datos origen y seran asignados a cada atributo

del hecho que se estan poblando sus datos.
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4.7 Desarrollo de la aplicacion BI

a. Desarrollo del cubo OLAP

DimProducto
Las dimensiones estan constituidas por atributos, jerarquias.

Atributos

Figura 16. Atributos de la dimension Producto

1/ Dim Producto

84 Envase Producto

% Linea Producto

Ei? Mombre Producto
85 sub Linea Producto
82 Tipo Producto

En esta imagen se puede observar los atributos por los cuales estara
conformado la dimension producto. Donde también se mantiene una
clave por la cual sera el nivel minimo dentro de la dimensiéon que se
utilizara en las jerarquias, para este caso la clave es el Nombre Producto.

Jerarquias

Figura 17. Jerarquias de la dimension Producto

Jerarquias
ProductoTipo ProductoEnvase
Tipo Producto Envase Producto

Mombre Producto

Mombre Producto

Productolinea

ProductoSublinea

Linea Producto

Mombre Producto

Sub Linea Producto
Mombre Producto

En esta seccion, se establecen los niveles de granularidad, es decir los
datos que contienen a otros, a manera de ejemplo tenemos
ProductoLinea, donde en primer nivel se encuentra la LineaProducto y
contiene a NombreProducto.

b. Indicadores clave de desempeiio KPI

Debido a que se requirieron reportes de indicadores de ventas lo que se
necesit6 fue la creacion de KPIs dentro del cubo de ventas. Entonces, se
creb el KPI: KPI_ Ventas. Tras las entrevistas con el administrador del
molino, quien tiene conocimiento de los objetivos organizacionales que
son recurrentes en ser solicitados por el gerente, se pudo definir las
expresiones objetivo propias del KPI que se plantea realizar, el cual tuvo
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una meta a la cual llegar y una manera de determinar la semaforizaciéon
(verde, ambar y rojo) en cuanto al logro de la misma.

Las mediciones se realizan anualmente y el objetivo es superar las ventas
del afio anterior. La semaforizacion se determinoé de la siguiente manera:
Si la cantidad de atenciones del afio actual es mayor a la del afio anterior
el color sera verde, mientras que si esta entre el 95% y 90% de lo obtenido
el ano anterior y la cantidad de atenciones del afio anterior el color sera
ambar; y, finalmente, si la cantidad de atenciones es menor al 90% de lo
obtenido el afio anterior el color sera rojo. La siguiente figura muestra la
generacion del KPI de ventas.

Figura 18. KPI de Ventas

Mombre:

KPI Ventas |

Grupo de medida asociado:

Hecho Venta w

% Expresion de valor

[Measures].[Monto Vental

# Expresidn objetivo (5 ]

{[Measures].[Monto Vental,
PARALLELPERIOD([Tiempo]. [Afio].[Afo],1))

# Estado (5 ]

Indicador de estado: &  Medidor ~

Expresidn de estado:

Case

When

Kpivalue("KPI Ventas")/KpiGoal("KPI Ventas")»=.95
Then 1

When
Kpivalue("KPI Ventas")/KpiGoal("KPI Ventas")<.95
And
KpivValue("KPI Ventas")/KpiGoal("KPI Ventas")»=.98
Then @
Else-1

End

42



4.8 Aplicacion del método Holt-Winters

El método de Holt-Winters, es muy utilizado cuando se requiere de pronoésticos
de ventas mensuales. Para la aplicacion de este método se utilizar6 microsoft
Excel para el procesamiento de la informacion.

Para la aplicacion de este método, se ha creado una tabla temporal para
almacenar los datos de los cuales se van a realizar los pronosticos; se ha
considerado realizar el pronoéstico de las cantidades de sacos vendidas, teniendo
en cuenta que los montos de venta varian de acuerdo al precio de venta de los
mismos y este es muy diverso. A continuacién se muestra la creaccion de la tabla
temporal.

Figura 19. Creacion de tabla temporal para pronoésticos

create table temporal wentas

(

producto wvarchar( ) not null,
afic char(4) not null,

mes wvarchar( ) not null,
venta numeric(lZ,2) not null,
sacos numeric( (2} not null,
id int identity

)

Para poder utilizar este método se necesita que toda la informacion este
ordenada y de manera correlativa, sin embargo, en el caso de las cantidades de
sacos de ventas realizadas de algunos productos no se realizaron en
determinados meses dejando espacios vacios, es por ello que se ha generado un
cursor para asignar un valor de venta a todos los meses de todos los afios, las
cantidades en las que no se logré vender se le asigne la cantidad minima de 1,
considerandose esta cantidad para evitar problemas de divisiones
indeterminadas en la aplicaciéon de férmulas del método.
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Figura 20. Creacion de cursor para completar los meses y aiios en

ventas

DECLARE (@prd warchar(le@),@afic_ char(4),
[Imes_ warchar(l@@),@mento_ numericil2,2),@saces_ numeric(12,2)
DECLARE datos CURSOR FOR
select distinct p.descripcionProductoc as producto from Hecho Wenta hv
inner join dimTiempo t on hv.keyTiempo=t.keyTiempo
inner join dimProducte p on hv.keyProducto=p.keyProducto
where t.afio»2018 and descripcionProducto like '#MOLICASE'
open datos;
fetch next from datos into @prd

set (@mes_=1
while @@FETCH STATUS-@
begin

set (@afic_=2811
while (@afic_<=2815
begin
set (imes_=1
while (@mes_<=12
begin
insert into temporal_Ventas values ((@prd,@afio_,@mes_,1,1)
set ([@mes_=fimes_+1
end
set ([@afio_=@afic_+1
end
fetch next from datos into @prd
end
close datos;
deallocate datos;

Cuando todas las cantidades de sacos vendidos ya tuvieron su respectivo valor
(1) por cada mes de cada afio del cual se tenia informacion, ahora se aplic6 un
segundo cursor para actualizar el valor de este campo. De esta manera se
garantizaba que siempre que un producto no tenga ventas en un mes
determinado vaya una fila, pero con valor minimo (1) en el campo cantidad de

Sacos.
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Figura 21. Creacion de un segundo cursor para asignar los datos al
primer cursor

DECLARE (ipro wvarchar(1@@),@afic char(4),
[@mes wvarchar(18@),@venta numeric(12,2),@sacos numeric(12,2)
declare datos cursor for
select distinct descripcionProductoe as producto,afio,mes,
sum{montoe_Venta) as wenta,sum(cantidad_sacos)as sacos
from Hecho_Venta hv inner join dimProducte p on hv.keyProducto=p.keyProducte
inner join dimTiempoc t on hv.keyTiempo=t.keyTiempo
where t.afio>2018 and descripcionProducto like '¥MOLICASE'
group by descripcionProducto,afic, mes
order by descripcionProducto,afio
open datos;
fetch next from datos dinto @pro,@afic, {@mes,f@venta, [@sacos
while @@FETCH STATUS=8
begin
update temporal_Ventas set wventa=fiventa, sacos=fsacos
where producto=ipro and afic=flafic and mes=fiimes
fetch next from datoes into @pro,@afic,@mes,@venta,fisacos
end
close datos;
deallocate datos;

Seguidamente, se crea un flujo de datos para exportar la informacién de la tabla
temporal “temporal_ventas” a una plantilla de Excel, esta contiene la aplicaciéon
de las formulas que son necesarias para realizar este método, a continuacion se
muestra el flujo de datos realizado para llevar este paso.

Figura 22. Flujo de datos de Insertando Molicas Aiiejo

lg-l* Origen de Excel

[ | Consultando Molicas Anigjo

- Y l
1 Ordenar

1

»0 Conversidn de datos

l

COrdenar 1

» ¢ Combinacidn de mezda

l

I'il Destino de Excel < Divisian condicional
Nusvos .‘

Una vez que los datos han sido ingresados en la plantilla de Excel, este arroja el
pronostico de las cantidades, tal cual se puede observar en la Figura 26, que
tiene la columna marcada de color amarillo.
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Figura 23. Plantilla Excel de método de Holt-Winters

FRODUCTO
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ARROZ MOLICAS POPULAR
ARROZ MOLICAS POPULAR
ARROZ MOLICAS POPULAR
ARROZ MOLICAS POPULAR
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ARROZ MOLICAS POPULAR
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Intercepto(b) 101,851
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52 0,641685
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beta 0,08
Gamma o
MolicasPopular O]

117 46894 RL
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57172677
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1354,0094
1511,4783
1628,9472
1746,4162
1863,8851
1981,3541

2098,823

2216,292
2333,7609
2451,2298
2568,6988
2686,1677
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3038,5745
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3273,5124

Sin Tendenci Lt

0,0045595
0,00258692
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4
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13,13881
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3302,9869
3281,3827
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Tt

1026559
93,453342
85,723389
78,734075
72,326892
66,428153
61,028711
56,074712
51,520594
47,31588
43,450467
57,105638
105,37148
79,392391
56,250641
79,65803
73,656055
2119151
270,00575
395,833
197,13028
179,63152
130,19919
4,8021202
31,592488
122,44891
115,695962

5t

0,67518
0,641685
0,645501
0,6768066
0,8351004
0,8141487
0,76065953
0,7435406
059282152
12135762
1,2893688
10672583
0,67518
0,641685
0,645501
0,6768066
0,8391004
0,8141487
0,7606953
0,7435406
09282152
1,2135762
1,2893688
10672583
0,67518
0,641685
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Ft
14808043
87,750733
74383781
70,613368
80,302631
71,554543
61,336258
55,146563
63,413099]
76,347727
74,355734]
56,352441
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Finalmente, ya ingresados los datos en la plantilla y realizado el pronéstico, se
vuelve a exportar los datos del archivo excel a la tabla “ventaPronostico”, donde
esta ya contiene los pronosticos para los 12 meses siguientes y poder realizar el
reporte correspondiente.

Figura 24. Consulta de la tabla que contiene los prondsticos

num

= @ oW e W o B

WG

10

12
13

13
16
17
18
19
20
21
22
23
24
25

ano
201
201
201
201
2011
2011
2011
2011
2011
2011
2011
2011
2012
2012
2012
2012
2012
2012
2012
2012
2012
2012
2012
2012
2013

mes
ENERQ
FEBRERC
MARZO
ABRIL
MAYD
JUNIO
JULIO
AGOSTO
SETIEMERE
OCTUBRE
NOVIEMERE
DICIEMERE
ENERO
FEERERO
MARZO
ABRIL
MAYD
JUMIO
JULIO
AGOSTO
SETIEMERE
QCTUBRE
NOVIEMEBRE
DICIEMERE
ENERO

calidadProducto
ARROZ MOLICAS POPLLAR 43KG
ARROZ MOLICAS POPLULAR 43KG
ARROZ MOLICAS POPULAR 43KG
ARROZ MOLICAS POPULAR 43KG
ARROZ MOLICAS POPULAR 43KG
ARROZ MOLICAS POPULAR 43KG
ARROZ MOLICAS POPULAR 43KG
ARROZ MOLICAS POPULAR 43KG
ARROZ MOLICAS POPULAR 43KG
ARROZ MOLICAS POPULAR 43KG
ARROZ MOLICAS POPULAR 43KG
ARROZ MOLICAS POPULAR 43KG
ARROZ MOLICAS POPULAR 49KG
ARROZ MOLICAS POPULAR 49KG
ARROZ MOLICAS POPULAR 49KG
ARROZ MOLICAS POPULAR 49KG
ARROZ MOLICAS POPLLAR 43KG
ARROZ MOLICAS POPLLAR 43KG
ARROZ MOLICAS POPLULAR 43KG
ARROZ MOLICAS POPULAR 43KG
ARROZ MOLICAS POPULAR 43KG
ARROZ MOLICAS POPULAR 43KG
ARROZ MOLICAS POPULAR 43KG
ARROZ MOLICAS POPULAR 43KG
ARROZ MOLICAS POPULAR 43KG

monteVenta

332069,72
632006,10
328355,56
636531,26
142748.20
22650444
26613,00

101329,56
40600,00

54043117
414558,00
541521,00
40900280
311016,00
328430,91
98395,82

190618,00
255013,00
50:8909,00
18026750
273743,00
26724343
14856736
20599736
168950,00

cantSacos

3576,00
6874,00
3308,00
&137,00
1643,00
2487,00
305,00

1085,00
400,00

5266,00
4131,00
5419,00
4328,00
3614,00
3760,00
1299,00
2668,00
3481,00
634,00
2265,00
3453,00
3352,00
1885,00
2914,00
2147,00
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4.9 Reportes de la soluciéon
- Informe estandar. Para la creacion de este tipo de reportes se ha utilizado Reporting Service de la Suite de SQL Server.

Figura 25. Reporte de ventas del afio 2016 (Top de clientes, Top de productos, Top derivados)

Clientes Top Productos Top
1200000
= 1000000+
ARROZ MARINERO
E 800000+ SUPERIOR CAPIRONA S/ 18640.00
3 600000
£
400000+
=
200000+
ARROZ MARINERD POPULAR
0 CAPIRONA SUPERIOR S/ 152335.00
COMPRADORES CHICOS FRONTERA
CESAR COT ORDONEZ MENDOZA
o w
Derivados Top ‘3 ARROZ MARINERO POPULAR
§ CAPIROMA CORRIENTE S/ 20900.00
&
Derivados ARROZ COMPRADC OTRC MOLING
I ARROCILLO 1/2
ARROCILLO 34
Hl ARROZ DESCARTE
Hl GRANZA
POLWVILLO MNARAMJA
ARROZ MOLICAS SUPERIOR 48KG
20000 40000 60000 80000
Monto de venta

En este reporte grafico se pueden visualizar los clientes Top 5, al igual que los derivados y los productos que mas se han vendido en

monto.
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Figura 26. Indicador del cumplimiento de ventas

Calidad de Arroz ‘

CORRIENTE

DESPUNTADO

EXTRA

OTROS

SUPERIOR

Total

1 de 1 » |

e

e @ @ @ @0 R 100% .

Monto Total

51. 7.257.394,67

5/. 6.264.523,48

S/. 816.555,02

5/.14.782.756,98

51. 5.473.495,92

5/. 34.594.726,07

Ventas Objetivo

5/.10.569.511,66

5/. 9.330.838,52

5/. 661.168,24

5/.16.703.432,05

5/. 8.930.523,61

5/.46.195.474,08

Ver informe

Buscar | Siguiente
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6866 % @

67,14% @

12350 % (@
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6129% @

4] 400D 2000

4] 00D G000

4] 5000
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10570

S05a31

4] 180 380 )] 661

10000 1500016702

[4] 000 6000 B3

En este reporte se podra apreciar el cuamplimiento de las ventas realizadas en monto, de acuerdo a las politicas de la tienda tiene que
haber un incremento del 5% en relaciéon al afio anterior; donde se considera de color verde arriba de 95%, rojo menor a 90% y el

intervalo de amarillo.
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Figura 27. Montos de ventas por region

Afio 2015 hd Ver informe
3

4 4 1 de1 bk [kl @ Buscar | Siguiente [, - %)

4 N

VENTAS POR REGION

En este reporte se puede apreciar los montos de ventas realizados en el afio 2015, plasmados en un mapa politico nacional, con una
semaforizacion tal cual se ha venido trabajando en los reportes anteriores.
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- Aplicaciones analiticas. Para la creacion de estos reportes se ha utilizado Visual Studio 2015, para la aplicacion
web y complementos (DevExpress) para la visualizacion de los reportes multidimensionales.

Figura 28. Reporte multidimensional tabular del cubo Ventas

Reporte de Ventas por Producto Exportar a Excel

Cantidad Sacos [ | | Cantidad Kilogramos [ Envase Producto [+ Linea Producto [/ Sub Linea Producto [

Monto Venta Afio « [ | Trimestre « [*] | Mes « [+
Tipo Producto = |E| 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 Total General
CORRIENTE S/.47.772,20 5/.3.964.259,01 | S/.3.177.204,18 &§/.4.107.301,12 S/. 10.569.511,66 5/.7.257.394,67 5/. B45.432,39 5/, 29.968.875,23
DESPUNTADD §/. 21.476,00 5f.7.215.147,97 |5/. 13.292.683,79 5/, 11.367.041,53 5/. 9.330.838,52 5/.6.264.523,48|5/. 1.070.950,88 5/, 48.562.662,17
EXTRA S/.084.296,54 /. 473.933,00 S/.1.012.851,36  S/. 661.168,24  S/. 816.555,02 S/.172.732,68  S/. 4.121.536,84
OTROS 5/.13.367,00 | S/.7.420.171,86 S/. 14.396.180,10 S/. 23.528.126,34 S/. 16.703.432,05 S/. 14.782.756,98 5/. 3.351.482,28 S/. 80.195.516,61
SUPERIOR, §/. 58.343,00 5/.B.293.067,25| S/.9.142.424,54 5/, 12.18B8.369,72 5/.B.930.523,61 5/. 5.473.495,92 5/. 790.882,91 5/, 44.877.106,95
Total General S/. 140.958,20 S/. 27.876.942,63 | 5/. 40.482.425,61 | S/. 52.203.690,07 S/. 46.195.474,08 S/. 34.594.726,07 S/. 6.231.481,14 S/. 207.725.697,80

En este reporte tabular, se puede visualizar las dimensiones tiempo, producto y las distintas métricas; en este caso se muestra un
simbolo (+), en el cual se puede desplegar y se visualizaran los trimestres hasta llegar a la jerarquia mes.
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Figura 29. Reporte multidimensional grafico del cubo Ventas

23.528.126,34
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M 5RA
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[ suPERIOR

En este presente grafico mostrado se observa un anélisis del monto de venta en el transcurso de los afios por Tipo de productos
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Figura 30. Reporte multidimensional tabular de servicios por Cliente

Reporte de Servicios por Cliente Exportar a Excel
Nombre Cliente [
Monto Maquilz Afip = Trimestre « || = Mes Descripcion = |
[=] 2012
[E] Departamento = [* | Provincia = | [E] 1 2012 Total
1 Total 2 3 4
EMERD FEBRERO MARZLO
AMAZ OMAS 5/.33.395,368  5/. 24.290,04 g/. 24.713,39 5/. 82.398,81 5. 61.754,71 5/. 54.9680,61 5/. B4.391,32 5/. 283.525,45
CAJAMARCA S/.1.212,76 Sf.1.212,76 5/.1.212,76
LA LIBERTAD 5/, 11.294,00 5/. 11.294,00
LAMBAYEQUE S/. 254.539,61 5/. 438.404,33 5/. 1.676.486,17 |5/, 2.369.430,11 §/. 5.901.331,45 | 5/. 8.390.480,39 S/. B.209.555,44 |5/. 24.870.797,39
SAN MARTIN S/. 18.644.46 5/, 14.119,33 S/. 32.401,64 S/. 65.165,43 S/. 63.572,56 S/. 44.687,03 S/. 78.280,42 S/. 251.705,44
Total General S/.307.792,21 S/. 476.813,70 S/. 1.733.601,20 S/. 2.518.207,11 S/. 6.037.952,72 S/. 8.490.148,03 S/. 8.372.227,18 S/. 25.418.535,04

En este reporte se muestra el departamento y se puede desplegar hasta las provincias de los clientes, ademas de la dimension tiempo,
para este ejemplo se ha realizado un anélisis al afio 2012, en el primer trimestre con sus respectivos meses como lo son enero, febrero
y marzo.

52



Figura 31. Reporte multidimensional grafico servicios por Cliente

1800000 -
1.676.486,17
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438.404,33
400000 S
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0 IR | — I I
T T T T T T T T T T T T T
2012 | 1| ENERO 2012 | 1 | FEBRERO 2012 | 1| MARZO
7] AMAZONAS
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El grafico que se presenta corresponde al anélisis tabular que se ha realizado con anterioridad.
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Figura 32. Reporte de Pronostico de ventas por Monto a través del método de Holt-Winters

Reporte: Pronosticos de Ventas por Calidad de Arroz
PRODUCTO | ARROZ MOLICAS POPULAR 49KG ¥ PRECIO (110 MULL Ver informe
4 4 |1 dei [ [l @ Buscar | Siguiente d$ - %
Calidad Arroz : ARROZ MOLICAS POPULAR 49KG Cantidad Sacos
2011 SI. 4.471.610,00 40.651
2012 S/ 4.361.830,00 39.653
2013 S/. 5.499.780,00 49.998
2014 SI. 11.914.870,00 108.317
2015 S/, 8.049.800,00 73.180
2016 S/. 934.120,00 8.492
2016 S/, 2.564.835,90 23.317
2017 S/, 683.401,40 6.213
Cantidad de Sacos
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[&] W o [} e 4 i A A
\ |/ FAN
5000 | iy L4 (A :
. . A /.
[
-_‘\i.l ‘L-«/\\\ !_.'"\r A
0 . . . h [ 2016 - SEPTIEMBRE - 1856 Sacos
MARZO EMNERO SETIEMBRE
L 201 1L 201 Il 201 Il 2014 1L 2015 Il 201 ILzo17d
Afios
— 2011 2m2 = 2013 —— 2014 205 =—— 2018 2m7

En este reporte se muestra el pronoéstico de la cantidad de sacos de venta en los proximo 12 meses, ademas hay la opcion de ingresar
un valor representando el monto para que se pueda tener una idea de a cuanto se proyectaria en valores monetarios.

54



Figura 33. Reporte personalizados por el usuario

B e OO0 0 & 0 & & Salku ®

Home Consulta sin guardar (2) + v
Cubos - = = &7 b 15 s = & WU o} = = i
You are using a Saiku Enterprise Trial license, you have 30 days remaining. Buy licenses online.
cubDatamartVentas r P — o nnes
Informacion: 22:54 [ 6x9 / 0.03s Exportar
Medidas hd -
Medidas Afadir W CORRIENTE ~ Cantidad Sacos M DESPUNTADO ~ Cantidad Sacos
Cantidad Sacos P— - ATEOS - Cant -
M EXTRA ~ Cantidad Sacos [ OTROS ~ Cantidad Sacos Properties
hd B SUPERIOR ~ Cantidad Sacos
: - o
Cantidad Sacos *ED. 000 _ Map
Cantidad Kilegramos
Monto Venta Columnas b I I
]
Dimensiones Calidad Preducto
Calidad Producto lllll
Dim Cliente
Diim Propietaric “III
Dim Tiempo — = lich wil
¥ DimProducto i il
» Calidad Producte Afio
(Al Afio W
Calidad Producto
» Envase Proeducto .
(Al s
Filtro hd - : e -+ oo
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En esta figura se muestra la interfaz donde el usuario podra generar sus propios reportes de acuerdo a las necesidades que surjan en
el tiempo, es una interfaz donde el usuario podra arrastrar los campos que necesita y cambiar los tipos de graficos que mas crea
conveniente, asimismo podra guardar el reporte creado y exportarlo a Excel o pdf.
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4.10 Despliegue

Consistié en la distribucién de la soluciéon de inteligencia de negocios, a los
usuarios finales para que puedan acceder desde su ubicacion como usuarios del
negocio. Para que el despliegue se haya concretado fue necesario que todas las
piezas tales como el entrenamiento a los usuarios finales, la documentacion y
validacion de datos estén listas para la liberacion del producto final.

4.11 Mantenimiento

Para que el Datamart del proceso de ventas esté actualizado y siga su curso
normal de funcionamiento sera necesario, mediante una tarea programada, el
procesamiento de los servicios ETL, Analysis Services y Reporting Services todos
los inicios de cada mes a la media noche para que se actualice la informacion que
se muestra a los usuarios de la gerencia. Para ello, se determind la ejecuciéon de
los paquetes SSIS, SSAS y SSRS de la soluciéon de inteligencia de negocios
mediante una tarea programada.
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V.DISCUSION
Indicadores cuantitativos

Indicador 1: Tiempo promedio que toma la obtencion de informacion
relacionada a ventas

Mediante la observacién y la utilizacion de un reloj se ha tomado el tiempo que
se emplea en la elaboracion de reportes relacionados a las ventas del molino
requeridos por los directivos.

En los procesos del molino relacionados a las ventas no habia un sistema que
apoye la obtencién de informacion requerida por los directivos, sin embargo
cuando estos mismo requieren de algin reporte en especifico realizan la peticion,
luego la persona encargada de elaborar estos reportes exporta los datos a un Excel
para colocar graficos y ajustar algunos resultados de acuerdo a las necesidades,
todo ello toma un tiempo promedio de 45 minutos desde que se realiz6 la peticion
hasta que se ha entregado el reporte. A continuacion, se muestran los tiempos
antes y después de la implementacion de la solucién de inteligencia de negocios.

Cuadro 7. Tiempo de ejecucion de reportes

Tiempo Tiempo
Reportes solicitados por la gerencia antesdela | despuésde
solucion la solucion
Reporte  multidimensional ventas por 38’°30” 2’30”
productos
Reporte multidimensional ventas por clientes 40’30 2’30”
Reporte multidimensional servicios por 45’007 2’30”
productos
Reporte multidimensional servicios por 44°00” 2’30”
clientes
Reporte de ventas por region 42’307 3'30”
Reporte de servicios por region 38’307 3'30”
Reporte de nivel de ventas 43’00” 2’00”
Reporte de nivel de servicios 44’30” 2’00”
Reporte de ventas anuales 45'00” 2’30”
Promedio final 42’23 2’36”

Para comprobar que los tiempos para obtener informacion después de la
implementacion de la solucion de inteligencia de negocios se reducen, se
comprobaran a través del estadistico t de student para dos muestras.

Hipétesis de prueba

Hipotesis Ho: La solucion de inteligencia de negocios no disminuye los tiempos
en la elaboracion de reportes.

Ho:M1-M2>=0

Hipétesis Hi: La solucién de inteligencia de negocios disminuye los tiempos en la
elaboracion de reportes.

H;: M2 -M1>0
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Funcion de prueba:
Donde se obtienen los siguientes datos.

X =139.78

s =2,01

n=9

X—-Uu, 39.78-0 3978
t = - = = 41,065
c 7 2,% 0,969 L
Jn Jo
t, =41065 .....cceeeeenene €))

Valor critico de “t” de Student:
Siendo o = 0.05 (nivel de significacion)

n=9 tt = 1.860..cccccuinennnnn. (2)

A continuacidn, se visualiza en la curva de “t” de Student los valores de los puntos
1y 2y este Gltimo ubicadndose en la region de rechazo de la hipotesis (Ho).

Figura 34. Regiones de Aceptacion y Rechazo de Ho — Tiempo de reportes

Regién de Aceptacion de Ho

Region de Rechazo de Ho

Valor

Critico=1,860 Funcion de
Prueba = 41,065

Comparacion de Resultados
Cuadro 8. Tiempo promedio que toma la obtencion de informacion
relacionada a ventas

Proceso Medid |Porcentaje
a
Tiempo para la obtenciéon de informacién solicitada
por los directivos sin la implementacion de la| 45 100.00 %
solucion.
Tiempo para la obtencién de informacion solicitada| _,__, o
- . . ., 2’36 5.67 %
por los directivos después de la solucion.
Tiempo ganado 42’24” | 94.33 %

Por lo tanto, se concluye que se rechaza Hoy se acepta Hipor lo que es necesaria
la implementaciéon de la solucion de inteligencia de negocios. Después de este
analisis estadistico de los datos obtenidos se concluye que el tiempo que demanda
obtener la informacién se ha reducido hasta un promedio de 2’36” minutos, lo
que representa que se redujo hasta el 94% del tiempo empleado, en comparacion
de cuando no habia la solucion de inteligencia de negocios construida. Por ende,
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se cumpli6 con el objetivo propuesto: Reducir el tiempo promedio que toma la
obtencion de informacién sobre ventas.

Indicador 2: Costos para la obtencion de informacion relacionada a
las ventas

Para el presente indicador, se evalu6 los costos en los que se incurren cuando los
directivos solicitan informacion a través de reportes, se han considerado 3 items
para evaluar los gastos incurridos en la elaboraciéon de reportes: Pago al asistente,
costo de impresion y mantenimiento de impresoras.

El pago del asistente por la elaboracion de los reportes se estima un promedio de
S/. 3.50 por reporte. El pago de la impresion de reportes se ha estimado el costo
de S/. 0.50 por reportes donde incluyen el gasto de papel y tinta. El pago de
mantenimiento de impresoras es de S/. 50.00 soles por cada impresora. Los
items se muestran en el siguiente cuadro.

Cuadro 9. Costo de elaboracion de reportes

Procedimiento actual Costo antes Costo después

de la solucion | dela solucion
Pago al asistente S/. 56.00 S/. 0.00
Impresion de reportes S/. 32.00 S/. 24.00
Reparacion de impresoras S/.50.00 S/. 25.00
Total S/.138.00 S/. 49.00

Para comprobar que los costos para obtener informacion después de la
implementacion de la solucion de inteligencia de negocios se reducen, se
realizara a través de la prueba t de student para dos muestras.

Hipétesis de prueba

Hipotesis Ho: La solucion de inteligencia de negocios no disminuye los costos en
la elaboracién de reportes.

Ho: M1-M2 >=0

Hipotesis Hi: La solucion de inteligencia de negocios disminuye los costos en la
elaboracion de reportes.

H:: M2 -M1>0
Funcion de prueba:

Donde se obtienen los siguientes datos.

X =35
s =18.193
n=3
_X-Uu,  3-0 _ 35 _
L= s - 18.193/ ~ 10504~ >3
' A
£, 23332 1o )
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Valor critico de “t” de Student:
Siendo o = 0.05 (nivel de significacion)
n=3 tt = 2.920 ccereeiercncenenes (2)

A continuacion, se visualiza en la curva de “t” de Student los valores de los puntos
1y 2y este tltimo ubicandose en la region de rechazo de la hipotesis (Ho).

Figura 35. Regiones de Aceptacion y Rechazo de Ho — Costos de reportes

Region de Aceptacion de Ho [

Region de Rechazo de Ho

Valor

Critico=2,020  Funcion de
Prueba = 3,332

Comparacion de Resultados

Cuadro 10. Comparacion de costos para la obtencion de informacion

Proceso Medida Porcentaje

Costos para obtener informacion antes de la o
. S/.138.00 100.00 %

solucion.

Costos para obtener informacion después de la o

solucion. 8/.49.00 35:51%

Costos reducidos S/. 89.00 64.49 %

Por lo tanto, se concluye que se rechaza Hoy se acepta Hi por lo que es necesaria
la implementacion de la solucién de inteligencia de negocios. Después del analisis
estadistico de los datos obtenidos y mostrados en el cuadro 10, se concluye que
de un 100% del costo en la recopilacion de informaciéon, donde se necesitaba de
una persona encargada y de un mayor consumo de recursos de oficina, con el
sistema propuesto se ha reducido un 64 % del presupuesto total. Por ende, se
cumplié con el objetivo propuesto: Reducir el costo para la obtenciéon de
informacion sobre ventas.
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Indicador 3: Cantidades de sacos de arroz a producir en meses
posteriores

Para el presente indicador, se evalud las cantidades de sacos producidos y las
cantidades de sacos a producir estimadas.

De acuerdo al tipo de producto con el que trabaja la empresa, arroz, no puede
permanecer un tiempo prolongado en almacenes a un maximo de 3 meses, luego
de este tiempo se tiene que volver a procesar generando asi pérdidas econémicas.
Asimismo, la cantidad de sacos a producir esta sujeta al azar o subjetividad de los
encargados; es por ello que se ha visto conveniente apoyar esta deficiencia con el
método de Holt-Winters. A continuacion, se muestran las cantidades sacos
producidas y estimadas de los meses entre marzo y octubre de 2016. Los items se
muestran en el siguiente cuadro.

Cuadro 11. Cantidad de sacos producidos entre marzo — octubre de 2016

Mes Cant de sacos vendidos | Cant de sacos estimados
Marzo 10 210 10 884
Abril 6163 5 486
Mayo 6 630 6 130
Junio 6 657 5942
Julio 6164 6 011
Agosto 7 834 6 961
Setiembre 8 378 6 888
Octubre 9 550 8 768
Total 61586 57 071

Para comprobar la cantidad de sacos estimados a producir se realizara a través
de la prueba t de student para dos muestras.

Hipétesis de prueba

Hipotesis Ho: El método de Holt-Winters aumenta la cantidad de sacos a producir
ocasionando pérdidas econdmicas.

Ho: M1 -M2 >=0

Hipotesis Hi: El método de Holt-Winters disminuye la cantidad de sacos a
producir ocasionando pérdidas econémicas.

H:: M2 -M1>0
Funcion de prueba:

Donde se obtienen los siguientes datos.

X =564
s = 625.807
n=_8
_X-u,  564-0 _ 564
L= y = 625.807 = 001256 201
Jn /8
{, = 2551 oo )
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Valor critico de “t” de Student:
Siendo o = 0.05 (nivel de significacion)

n=38 tt=1.895 cecerieinnininnnnns (2)

A continuacion, se visualiza en la curva de “t” de Student los valores de los puntos
1y 2y este Gltimo ubicandose en la regién de rechazo de la hipotesis (Ho).

Figura 36. Regiones de Aceptacion y Rechazo de Ho — Cantidad de sacos

Region de Aceptacion de Ho

Region de Rechazo de Ho

Valor

Critico=1,895 Funcién de
Prueba = 2,551

Comparacion de Resultados

Cuadro 12. Comparacion de cantidad de sacos de vendidas y
pronosticados

Proceso Medida Porcentaje
Cantidad de sacos vendidos en meses marzo-

61586
octubre 2016.
Cantidad de sacos pronosticados en meses
marzo-octubre 2016.
Diferencia de cantidades 4 515 .33 %

100.00 %

57 071 92.67 %

Por lo tanto, se concluye que se rechaza Hoy se acepta H: por lo que es necesaria
la implementacion del método de Holt-Winters. Después del analisis estadistico
de los datos obtenidos y mostrados en el cuadro 12, se concluye que de un 100%
de la cantidad de sacos vendida en los meses desde marzo hasta octubre del 2016,
con el uso de este método de pronosticos se ha logrado un 92.67% de precision de
la cantidad real vendida. Por ende, se cumplié con el objetivo propuesto:
Disminuir la variacion entre la cantidad de sacos de arroz producidos y vendidos.
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Indicadores cualitativos

Para la medicion de los indicadores cualitativos se ha elaborado un cuadro donde
se especifica los rangos de valores segin el nivel de satisfaccion, luego el personal
califico mediante observacion y a través de una encuesta el nivel de satisfaccion
segun los procedimientos presentados donde se compara el proceso de toma de
decision actual versus el mismo proceso después de la solucion.

Cuadro 13. Ponderacion para indicadores cualitativos

Rango de valores |Nivel de satisfaccion
[0-2] Nada ventajoso
<2-4] Poco ventajoso
<4-6] Ventajoso
<6-8] Muy ventajoso

Indicador 4: Nivel de satisfaccion de la gerencia sobre la calidad de
informacion solicitada

Antes de la Después de la

Indicador Pregunta soluciéon solucion
VL VC VL VC
¢Qué consideracion le
merece a usted la calidad de| Poco Muy
informaciéon que utiliza Ventajoso 2.0 Ventajoso 7.0

para el proceso de toma de
decisiones?

¢Son ttiles los reportes que
actual,rnente se preparan, Poco Muy
ademas la informacion 1.5 7.0
contenida en cada una de| Ventajoso Ventajoso
ellas es clara y
comprensible?

Calidad de la Informacién
por parte de la gerencia
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Indicador 5: Nivel de satisfaccion de la gerencia sobre el uso de la
aplicacion propuesta

Antes de la Después de la
Indicador Pregunta solucion solucion
VL \Y & VL vC
< ¢Qué consideracion le que
o consideracion le merece
5 usted el actual sistema que| Poco i
& utiliza ~ para  obtener| . .. | 15 Ventajoso | 6.0
2 informacién necesaria para J
s el proceso de toma de
§ decisiones?
2 ¢El sistema con el que
5 5 cuenta brinda informaciéon| Nada )
g g grafica especifica Y| Ventaioso 1.5 | Ventajoso | 6.0
\ S . s e
58 pertinente y es facil de )
S = navegar por el usuario?
T% ¢El sistema con que se
P cuenta, muestra una| Nada )
< herramienta 1til para el Ventaioso 2.0 | Ventajoso | 6.0
o analisis de toma de )
= decisiones?
o= N . .
‘B ¢Es sencillo buscar y filtrar| Nada Muy
< informacion en los . L5 . 7.0
) ° Ventajoso Ventajoso
reportes:

Comparacion de Resultados

Cuadro 14. Comparacion entre indicadores cualitativos

Indicador Antes d? la Despué§ ,d ¢ | Diferencia (Diferenci
solucién la solucion a)2

Calidad de la Informacién
por parte de la gerencia 3-500 7:000 3-50 12.250
Usabilidad de la
aplicacién propuesta por 1.625 6.250 4.625 21.391
parte de la gerencia

Total 8.125 33.641

Luego se realiza el calculo de las formulas para comprobar la hipotesis si es

aceptada o rechazada, utilizando los datos del cuadro 12.

n = 2, donde n es el nimero de indicadores

Diferencia Promedio:

Dj= ».d,/n

Dj=8,125/2
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Desviacion Standard

sqr L4

S n
‘ n-1
66,016
33641- —
5, = 1 2 :\/33,641133,008 _ 06330796
I L (2)

Hipétesis de prueba

Hipotesis Ho: No es necesaria la implementacion de la solucion de inteligencia de
negocios.

Hi:M1-M2>=0

Hipétesis H1: Es necesaria la implementacion de la solucion de inteligencia de
negocios.

H:: M2 -M1>o0
Funcion de prueba:

Se utiliza los valores de diferencia de promedio (1) y la desviacion standard (2).
d; 4063 4,063

=, T079% o563 O
Jn 1414
t,=7,216...ccuuereenenne. (3)

Valor critico de “t” de Student:
Siendo o« = 0.05 (nivel de significacion)

n=2 tt = 2.92.cccieeeecncnnenee 1)

65



A continuacion, se visualiza en la curva de “t” de Student los valores de los puntos
3V 4y este ultimo ubicandose en la region de rechazo de la hipétesis (Ho).

Figura 37. Regiones de Aceptacion y Rechazo de Ho

Regidon de Aceptacion de Ho

Regién Rechazo de Ho[]

P

Critico=2,92 Euncion de
Prueba = 7,216

Por lo tanto, se concluye que se rechaza Hoy se acepta Hi por lo que es necesaria
la implementacion de la solucion de inteligencia de negocios.

Del cuadro 12, se conoce que antes de la implementaciéon de la solucion de
inteligencia de negocios la calidad de informacién que recibia la gerencia era de
un 23.8%, luego de la implementacion la calidad de informacion recibida era es
de un 87.5%; es decir, se cumplio con el indicador de aumentar la satisfacciéon en
relacion a la calidad de informacion recibida por la gerencia. Asimismo, antes de
la implementaciéon de la solucién el porcentaje de satisfacciéon era de 20.3%,
después de la implementaciéon la satisfaccion referida a la usabilidad de la
aplicacion es de 78.1%, cumpliéndose con el objetivo de aumentar el nivel de
satisfaccion en relacion a la usabilidad de la aplicacion.
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VI. CONCLUSIONES

6.1 Se redujo en un 94% el tiempo promedio que toma la obtenciéon de
informacion relacionada a las ventas, consiguiendo que los directivos de la
empresa tengan un acceso rapido y disponible a cualquier momento a la
informacién que necesiten para la toma de decisiones.

6.2 Se redujo méas del 64% del presupuesto de los costos incurridos para la
elaboracion de reportes que son solicitados por los directivos de la institucion,
donde principalmente se ha reducido en totalidad la dependencia de un asistente
para que elabore dichos reportes, asimismo, se redujo parcialmente los gastos de
recursos de oficina.

6.3 Se logr6 un 92.67% de precision en el pronostico de las cantidades de sacos
de arroz vendidos en los meses de marzo hasta octubre de 2016, utilizando el
método de Holt-Winters, reduciendo parcialmente los gastos que se incurren al
reprocesar los sacos que llevan més de 3 meses en almacén.

6.4 Se increment6 en un 87.5% el nivel de satisfaccion de los directivos sobre la
calidad de informacién que han obtenido, quedando en claro como la tecnologia
brinda el soporte para la alineaciéon del negocio, donde un punto clave es la
correcta toma de decisiones basados en informacion relevante, resumida y acorde
a las necesidades actuales por los que la empresa atraviesa.

6.5 Se incremento en un 78.1% el nivel de satisfaccion de los directivos en relacion
a la usabilidad de la aplicaciéon de inteligencia de negocios, donde los directivos
han valorado como ventajoso al momento de buscar y filtrar informacion,
apoyados ademas en los reportes graficos propuestos, donde hay una mejor
percepcion y facil interpretacion de la informacion.
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RECOMENDACIONES

» Se recomienda redisenar la base de datos transaccional para asi evitar el
exceso de datos nulos que se encuentran en las tablas de la misma,
teniendo en cuenta que actualmente algunas tablas no se encuentran
relacionadas.

» Implementar un datamart en el area de reprocesos, para que se conozca
mas detalle de cuales son las dimensiones relacionadas a este hecho y asi
apoyarlo con algin algoritmo de pronosticos para reducir el nimero de
reprocesos que originan pérdidas monetarias.

» Ademas, se recomienda implementar algin algoritmo de mineria de datos
por motivo que, al explorar la base de datos en busca de patrones ocultos,
tendencias y comportamientos se encuentra informacién predecible que
ni un experto puede llegar a encontrar facilmente.
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Facultad de Ingenieria
Escuela de Ingenieria de Sistemas y

@ Computacion

USAT ANEXO N° 1

Universidad Catodlica
Santo Toribio de Mogrovejo

ENTREVISTA AL GERENTE DEL MOLINO.
CARGO: Gerente
FECHA: 03/10/2015

1. ¢Como considera usted el actual sistema (ventajoso 0 poco ventajoso) que utiliza para
obtener la informacion necesaria para el proceso de toma de decisiones?

Poco ventajoso, porque uno de los reportes muestra un resumen de caja en el que
ingresas un rango de fechas, pero muestra los movimientos del dia, en cambio lo que
se necesita es saber es como estén las ventas, si se esta vendiendo mas en comparacion
con los afios anteriores y cuanto se esta ganando por cada saco de arroz.

2. ¢Cuan satisfecho se siente con la informacion que obtiene para la toma de sus
decisiones?

Me encuentro insatisfecho, porque no es una informacion relevante en lo que respecta
a ventas porque este sistema actual que tenemos muestra un reporte donde se ven
ingresos menos egresos ordenados por fecha; anteriormente teniamos un sistema que
a mi parecer era mas completo, porque te mostraba un balance de las ventas mensuales
que se realizaban y alli se podria comparar ventas si estas iban creciendo, incluso
mostraba unos graficos de las ventas. Pero tuvimos que cambiarnos a este sistema
actual porque el soporte técnico del primero era muy inestable, a veces teniamos un
problemay a los tres dias recién nos daban una solucion.

3. ¢Qué tiempo aproximado tarda la elaboracion de los reportes que solicita para
tomar decisiones?

Yo tengo acceso al sistema de ventas con el cual trabajamos, es alli es donde yo busco
los reportes que necesito, pero en ellos solo encuentro numeros sin ninguna
interpretacion. Pero, hay algunos reportes que demoran demasiado, por ejemplo, de
los clientes que deben se demora de 30 a 40 minutos o, a veces incluso se cuelga el
sistema.

4. ¢Qué espera de una estrategia basada en proyecciones con respecto a las ventas?

Espero mayores ingresos, porque se va a poder tener un monto mensual de venta lo
cual va a ser dividido entre los dias del mes para que de esta manera se pueda saber si
las ventas estan yendo bien y de no ser asi, se puede mejorar esa situacion y sobre todo
que se puede solucionar con tiempo y no esperar el cierre de mes cuando todo ya paso.

5. ¢Qué otros elementos le gustarian incorporar en su analisis del proceso de ventas?

Bueno se sabe que la prioridad de toda empresa es ganar. Lo que quisiera poder
visualizar es el reporte de ingresos de dinero, pero resumido, es decir cuanto ingreso
mes a mes y sus graficas correspondientes para tener conocimiento de cuanto ha ido a
creciendo mis ingresos con respecto a meses anteriores. Visualizar ventas y analizarlas
cruzando informacion con el tiempo, con los mismos clientes, por los tipos de arroz y
cuanto se esta ganando.
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Facultad de Ingenieria
Escuela de Ingenieria de Sistemas y
Computacion

USAT ANEXO N° 2

Universidad Catolica

Sante Teribio de Mogrovejo

ENTREVISTA AL ADMINISTRADOR.

CARGO: Administrador
FECHA: 03/10/2015
1. ¢Conoce cual es la situacion actual del molino en cuanto al proceso de ventas?

2.

Si conozco la situacion pues soy quien esta pendiente de cdmo se realizan las
ventas, como va la produccién de arroz y demas. Actualmente, el molino va bien
en el tema de ventas de sacos de arroz pues se vende un promedio de 400 sacos
diarios; ademas, se mantiene un poco mas de orden con el sistema que tenemos.
Pero creo yo que aun le faltan muchas cosas a ese sistema, porque sus reportes
son muy genéricos y a veces se necesita algo mas especifico.

¢Cual es su apreciacién sobre como el gerente toma decisiones relacionados al
proceso de ventas?

Son decisiones gue pueden ser mejor sustentadas si se tiene informacion que pueda ser
evaluada desde diferentes perspectivas. Se tiene la informacion disponible en los reportes
que brinda el sistema, pero esta informacién es muy simple, lo que se necesita son
estadisticas, ratios para poder conocer a fondo lo que el molino necesita para que pueda
ir creciendo. Sin embargo, si me preguntas por las decisiones que se puedan tomar
con respecto el sistema que tenemos, a mi parecer no nos es de mucha ayuda.

¢ Es factible darle seguimiento al proceso de ventas?

No es sencillo darle un seguimiento pues no tenemos las herramientas necesarias
para hacerlo. Por mi cuenta yo hago algunas consultas a los reportes, pero es un
tanto incomodo e incompleto porque es por un rango de fechas y no hay ningan
grafico o al menos una tabla como para comparar, solo es una lista donde se
guarda el saldo del mes pasado.

¢Qué informacidén necesita usted para tomar decisiones correctas en el
molino que administra en relacion al proceso de ventas?

Queremos evaluar el proceso desde diferentes puntos de vista, no solo basta con el reporte
de caja mensual que tenemos, sino que queremos cruzar informacion valiosa que nos
servird para saber cuando se va a tener mas demanda de arroz y cuando no. La produccién
diaria de arroz es de 600 sacos, pero el arroz en punto de venta solo puede durar 3 meses
y en verano este tiempo se reduce; entonces tiene que volverse a procesar nuevamente,
pero eso genera perdidas de la cual estamos hablando un 20% de sacos de arroz que se
pierden, claro que esto puede utilizarse para otros derivados del arroz como el polvillo,
fielén y otros, pero esto no es la intencién del molino porque con los derivados la ganancia
es poca en comparacion con el arroz mismo.
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Facultad de Ingenieria
Escuela de Ingenieria de Sistemas y

@ Computacion

USAT

Universidad Catolica

Santo Toribio de Mogrovejo ANEXO N° 3

ENTREVISTA AL ENCARGADO DE VENTAS.

CARGO: Vendedor
FECHA: 03/10/2015

1. ¢Como se realiza el proceso de ventas aqui en el molino?

Bueno, el cliente llega y solicita informacién sobre qué tipos de arroz tenemos y precios
también, luego le genero una orden de compra en un formato que tenemos, luego el cliente
va a caja para cancelar su pedido, después viene con su comprobante de pago lo revisamos
nuevamente para saber cuantos sacos de arroz va a llevar y luego se lo despachamos en
su movilidad.

¢ Cuantos tipos de arroz tienen y cuales son sus precios?

La gran mayoria de molinos manejamos los mismos tipos de arroz, nosotros
tenemos cinco que son el extra, superior, despuntado, corriente mejorado,
corriente y con respecto a los precios todo se maneja por oferta y demanda, no
hay precios fijos; ahora puede estar bajo y hay una especulacién y puede subir 30
soles 0 puede bajar 5 soles, por eso no hay ningun precio fijo.

¢ Cuales son los indicadores para la clasificacion de arroz?

Lo que hace diferencia a los tipos de arroz es el quebrado del grano, el arroz extra
tiene de 0 — 3% de quebrado, lo que hace que sea casi un grano completo y es el
arroz mas caro, luego tenemos el despuntado de 3-6%, el superior 6-12%,
corriente mejorado de 12-18%, y finalmente el corriente de 18% hacia lo ultimo
y este si es el arroz que se puede colocar en cualquier saco.
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ANEXO N° 4
Plan de Pruebas para Business Intelligence

Dentro del proceso de la construccién de la solucion, las pruebas constituyen una
de las actividades indispensables debido a que a través de ellas se asegura la
calidad del producto. Por ello es necesario definir claramente una metodologia de
plan de pruebas que permita verificar los componentes de la solucion y asi
asegurar que se ha construido un producto que cumpla con los requerimientos
planteados.

La metodologia del plan de pruebas esta compuesta por:

- Planificacion del plan de pruebas

- Diseifio del plan de pruebas

- Determinacion de los casos de prueba

- Ejecucién del plan de pruebas

- Analisis y evaluacion del plan de pruebas ejecutado

A continuacion, se detallara cada paso de la metodologia definida.
Planificacion del plan de pruebas

El primer paso es definir el objetivo del plan de pruebas. Este objetivo difiere de
los planes de pruebas tradicionales elaborados para los proyectos de desarrollo
de software debido a que el objetivo del presente plan esta relacionado con la
calidad de informacién que se procesa y entrega al usuario. Por ello, el objetivo
estd dado por asegurar la calidad de los datos del Datamart cubriendo
especificamente los procesos ETL y asegurar la veracidad de la informacion que
se muestra a través de la interfaz de usuario. Significa poder verificar que la
informacion que se encuentra en los sistemas fuentes es igual a la informacién
mostrada a través de la herramienta de explotacion.

Para llevar a cabo el objetivo del plan se deben identificar los objetos sobre los
que se ejecutara el plan de pruebas. Los objetos identificados son:

- Los procesos ETL, desde la base de datos fuente hasta la base de datos del
Datamart.

- Labase de datos del Datamart.

- Servicios OLAP.

Sobre estos objetos se realizaran las siguientes pruebas empleado el método de
caja negra:

- Prueba de Extraccion, Transformacion y Carga desde la base de datos
fuente a la base de datos del Datamart.

- Prueba de Funcionalidad en Servicios OLAP. Se prueba que la informacion
en cada uno de los cubos corresponda a la informacion de la base de datos
fuente.

Este plan de pruebas debera ser ejecutado segiin el Cronograma del Proyecto. En
la fase de Construccién dentro del entregable Plan de Pruebas se puede observar
la actividad de la realizacion de pruebas. Una vez ejecutado el plan de pruebas se
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registrara los resultados en un informe el cual es definido en el Diseno del plan
de prueba.

Una vez ejecutado el plan de pruebas se registrara los resultados en un informe
el cual es definido en el Disefo del plan de prueba.

Diseiio del plan de pruebas

El plan tendra la siguiente estructura: se definiran los casos de prueba los cuales
se ejecutaran sobre los objetos de prueba. Se registrara la salida obtenida y se
comparara dicho resultado con la salida esperada para dicha entrada. De esta

manera se determinara si cada objeto de prueba cumple con los criterios de
calidad.

Objeto de Proceso Criterio
Prueba Involucrado
Los datos extraidos de la base de datos
Proceso ETL y .
. fuente deben ser los mismos que los
Base de datos Extraccion d
atos cargados en la base de datos del
del Datamart
Datamart.
Servicios La informacion de los cubos debe
OLAP Explotacion corresponder a la obtenida de la base de

datos del Datamart.

Determinacion de los casos de prueba

Se ha elaborado una plantilla que servira para especificar los casos de prueba que
conformarén el plan de pruebas del proyecto. Esta plantilla tendré, a grandes
rasgos, la siguiente informacion:

- Nombre del caso de prueba

- Objeto a analizar en el caso de prueba
- Objetivo del caso de prueba

- Datos de entrada del caso de prueba

- Resultado y salida del caso de prueba

La siguiente tabla muestra un ejemplo de un caso de prueba.

Objeto a analizar del caso de prueba:
Proceso ETL y Base de datos del Datamart.
Objetivo del caso de prueba:
Verificar que la tabla Hecho_Venta sea correctamente cargada por medio del
ETL teniendo como fuente las tablas venta y venta_ detalle.
Pre-requisitos del caso de prueba:
- Disponibilidad de la BD Fuente.
- BD Datamart creada.
- El flujo de datos Poblando Hecho Ventas debe ser creado y listo para
usarse.
Parametros requeridos:
- Ninguno
Datos de entrada
- Tabla venta
- Tabla venta_detalle
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N° | Funcion a probar | Accion Resultado Resultado
esperado obtenido

1 | Cantidad de | Ejecutar el | Latabla Se cargd los
registros por tabla | flujo de | Hecho_Venta datos
en la BD Fuente | datos muestre la misma | correctamente.
frente a la cantidad | Poblando cantidad de ventas
de registros por | Hecho que la tabla venta.
tabla en BD | Ventas
Datamart.

Ejecucion del plan de pruebas

Una vez definidos todos los casos de prueba, se debe empezar con la ejecuciéon de
las mismas. El probador analiza el caso de pruebas siguiendo las instrucciones
paso a paso indicadas en la especificacion del caso de prueba. En caso se produzca
un resultado incorrecto o inesperado se deben registrar en la parte de Resultado
obtenido.

Analisis y evaluacién del plan de pruebas ejecutado

Una vez culminada la ejecucion de todos los casos de prueba es posible
determinar si los objetos de prueba cumplen con los criterios de aceptacion y por
ende si el producto final cumple con los requerimientos. En caso hayan surgido
casos de prueba con resultados incorrectos estos deben ser corregidos y atendidos
hasta obtener los resultados esperados en todos los casos.

Caso de Prueba para el ETL de Hecho_Venta (Proceso de Extraccion)
Datos de Entrada:

- Tabla venta: Se muestran las columnas significativas para el proceso y una
porcién del nimero de registros.

nro_orden cliente fecha
0.R-018050 001544 2014-07-10
0.R-917167 002297 2016-03-16

- Tabla venta_detalle: Se listan las columnas significativas para el proceso y
una porcion del namero de registros.

nro_orden producto | propietario | cant_sacos | cant_kilo | precio | monto
S

0.R-018049 | 000073 MOLINO 5 0.00 22.00 | 110.00

0.R-917167 000079 MOLINO 3 0.00 35.00 105.00

Consulta realizada a la base de datos origen donde se aprecian los 91356
registros de ventas
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nro_orden cliente fecha| producto propietario | cant_sacos| cant_kilos precio monto
character{10) character(6) date character(6) character(6) integer numeric(14,2) numeric(14,4) numeric(14,2)

91346 |0.R-917165 |002297 2016- 000079 MOLINO 0 11.00 35.0000 7.70
91347 |0.R-917166 (002287 2016- 000073 MOLINO 3 0.00 35.0000 105.00
91348 |0.R-917166 002297 2016- 000079 MOLINO L 0.00 35.0000 210.00
91349 |0.R-917166 (002297 2016- 000079 MOLINO 4 0.00 35.0000 140.00
91350 |0.R-917166 (002237 2016- 000073 MOLINO 3 0.00 35.0000 175.00
91351 |0.R-917166 002297 2016- 000079 MOLINO 3 0.00 35.0000 105.00
91352 |0.R-917166 (002287 201g- 000073 MOLINO 3 0.00 35.0000 105.00
91353 |0.R-917166 (002297 2016- 000079 MOLINO 7 0.00 35.0000 245.00
91354 |0.R-917166 (002297 2016- 000079 MOLINO 4 0.00 35.0000 140.00
91355 |0.R-917166 (002297 2016- 000073 MOLINO 3 0.00 35.0000 105.00
91356 |0.R-917167 002297 2016- 000079 MOLINO 3 0.00 35.0000 105.00
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Resultado final:

ETL: Tarea de flujo de datos “Poblando Hecho Ventas”

@ ) | Poblanda Heche
L_,k!:> Consultando BD origen [__‘ Ventas
;;J
ﬂ\fen = Nuevas
1’0 Conversign de datos
Filtrar Ventas Nuevas
! 1

| Buscando keyTiempo
'.__J‘*

Salida de entradas cuicidentes de basguada

| Buscando
| keyProdudo

Salida de entradas cuicidentes de bdsguada !

1=  Combinacidén de mezda de ventas

| Buscando ond
. keyProgietario enar por
o numercOrden
Salida de entradas cuicidentes de bisqueda T
- | Buscando keyCliente —_— Ordenar por | Consultando Hecho
'.__'J'.* Salida de entradas coincidentes de bisgueda nro_orden l_* Ventas

Consulta realizada al datamart donde se observan los 91356 registros de ventas.

keyHecho keyPropietario  keyCliente  keyProducto  keyTiempo  numeroOrden  cantidad_sacos  cantidad_kilogrames — monto_Venta

51345 91345 261 582 48 1592 0.R-916924 1.00 0.00 108.00
51346 91346 239 582 54 1582 0.R-916924 1.00 0.00 58.00
51347 91347 239 582 24 1582 0.R-916926 1.00 0.00 111.00
51348 91348 236 2004 28 1581 0.R-916928 0.00 5.00 0.00
51345 951349 236 2004 29 1581 0.R-916928 0.00 40.00 0.00
51350 91350 236 2004 A 1581 0.R-916928 0.00 7.00 0.00
51351 51351 773 2102 3 1581 0.R-916929 306.00 0.00 31518.00
51352 91352 773 2102 3 1581 0.R-916929 270,00 0.00 27810.00
51353 91353 773 2102 33 1581 0.R-916929 291.00 0.00 29573.00
51354 51354 773 2102 33 1581 0.R-916929 102.00 0.00 10506.00
513556 91385 239 582 4 1612 0.R917160 6.00 0.00 108.00
91356 91356 239 21 23 1688 0.R917167 3.00 0.00 105.00
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Caso de Prueba para el Cubo de Mantenimiento

Objeto a analizar el caso de prueba:

Servicios OLAP

Objeto del caso de prueba:

Verificar que el cubo de Ventas muestre la misma informacién de la tabla
Hecho_ventas

Pre-requisitos del caso de prueba:

Disponibilidad de la BD Datamart.

Disponibilidad del cubo de Ventas.

Parametros requeridos:

Ninguno

Datos de entrada:

Realizar la misma consulta:

N° | Funcién a | Accion Resultado esperado Resultado
probar obtenido

1 | Valores en la | Realizar la | El cubo de Ventas | Muestre la
BD Datamart | consulta de | muestre la misma | misma
frente a los|la base de|cantidad de ventas |informacion.

valores del | datos  del | para el ano 2012 que
cubo. datamart vy | en el Hecho_Venta.
en el cubo.
Resultado del datamart: Resultado del cubo:
mes manto venta Dimensidn Jerarguia Operador Expresién de filtro
141 1925100 DimTiempo 23 Afic  Igual {2012}
-~ pmt00.00 :
33 51577.00 :
Mes Cantidad Sacos
4 4 18738.00 - |
5 5 51660.00 T sk
§ 6 5652300 2 25400
7 7 7158000 3 21577
8§ 8 55199.00 4 38738
5 9 54248 00 3 51660
10 10 6496000 & 56523
1111 4623400 7 71580
12 12 41771.00 3 55199
. 9 54243
a Consulta ejecutada correctamente, 0 -
11 46234
12 41771

Finalmente, al revisar ambos resultados se comprueba que ambos tienen la
misma cantidad de datos.
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