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RESUMEN

El presente trabajo de investigacion busca mejorar el proceso de toma de decisiones
gerenciales, a través de la implementacion de una solucién de inteligencia de negocios en
el algoritmo de serie temporal construido en el modulo R de Power BI, donde se tiene
como objetivo general mejorar el proceso de toma de decisiones gerenciales, a traves de
la implementacion de una solucion de inteligencia de negocios basado en el algoritmo de
serie temporal construido en el modulo R de Power Bl y como objetivos especificos
generar reportes interactivos que muestren la tendencia de ventas de productos
farmacéuticos, incrementar el nimero de reportes interactivos que muestren la rotacion
de productos comprados al mes, reducir el tiempo de elaboracion de reportes solicitados
por la directiva y el porcentaje de satisfaccion de los usuarios con respecto a la solucion
de inteligencia de negocios, para lo cual se usé la metodologia de Ralph Kimball, el tipo
de investigacion cuasi experimental, teniendo como poblacién a trabajadores y directivos
quienes toman las decisiones, haciendo uso de instrumentos de recoleccion de datos
conformado por cuestionarios y como técnicas de recoleccion encuestas y entrevistas.
Asi pues, se obtuvo resultados satisfactorios evidenciandose un aumento en la realizacién
de reportes interactivos antes y después de la implantacion de la solucion de entre 9 a 15,
de la misma manera, se logra incrementar el nimero de reportes interactivos de rotacion
de compras ejecutados, ademas se consigue reducir eficazmente el tiempo de elaboracién

de reportes interactivos y la satisfaccion de los usuarios.

PALABRAS CLAVE: Toma de decisiones, inteligencia de negocios, calidad de

informacion, satisfaccion.



ABSTRACT

The present research work seeks to improve the process of management decision making,
through the implementation of a business intelligence solution in the time series algorithm
built in the Power BI R module, where the general objective is to improve the
management decision making process, through the implementation of a business
intelligence solution based on the time series algorithm built in Power Bl's R module and
as specific objectives generate interactive reports that show the trend of sales of
pharmaceutical products , increase the number of interactive reports that show the rotation
of products purchased per month, reduce the time required to prepare reports requested
by the board and the percentage of user satisfaction with respect to the business
intelligence solution, for which He used the Ralph Kimball methodology, the kind of
research that was almost experimental, having as a population workers and managers who
make the decisions, making use of data collection instruments conformed by
questionnaires and as collection techniques, surveys and interviews. Thus, satisfactory
results were obtained evidencing an increase in the realization of interactive reports
before and after the implementation of the solution from 9 to 15, in the same way, it is
possible to increase the number of interactive reports of turnover of purchases executed,
In addition, it is possible to effectively reduce the time for preparing interactive reports

and the satisfaction of users.

KEYWORDS: Decision making, business intelligence, information quality, satisfaction.
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INTRODUCCION

En la Gltima década el campo empresarial ha tenido un gran auge en sus diferentes
rubros, tanto en el mundo como en nuestro pais, donde segun el INEI, en el afio
2016 se registro un total de 70,390 nuevas empresas creadas, lo cual ha generado
que muchos duefios, como lo explica Murillo [27] comiencen a incorporar
distintos andlisis y elementos que permitan la optimizacion en el uso de los
recursos disponibles que les brinde la informacidn interna que necesitan de sus
empresas, con la finalidad de conocer el entorno que los rodea y poder crear
estrategias que los ayude a alcanzar mayores ganancias.

De esta manera, nos podemos dar cuenta que la informacion es muy importante
en una organizacion, puesto que nos ayudara, como manifiesta Castro [24] a tomar
decisiones mas acertadas y contribuira a reducir la incertidumbre del futuro.

Por consiguiente, al ser la toma de decisiones de forma gerencial, segun Olivera
[28] estas decisiones son tomadas por el gerente general y el grupo de especialistas
y asesores que tenga a su cargo, ya que es aqui donde el gerente enfrentara
problemas de diferente indole, en un comienzo al cuestionarse sobre cual eleccién
tomar, ubicadndose en diferentes escenarios posibles, evaluando los probables
resultados, y finalmente ver reflejada su decision en la realidad, aceptando la
satisfaccion de haber tomado la decision correcta o las consecuencias de haber
errado, puesto que el busca la seleccion de la mejor solucién éptima que sea
consistente con las metas que plantea la gerencia.

La empresa ubicada en la ciudad de Chiclayo, cuenta con una cadena de boticas
perteneciente al rubro farmacéutico, el cual, en la actualidad, segin como detalla
Maria Este, presidenta de la Asociacion Nacional de Laboratorios Farmacéuticos
(Alarfe), este mercado ha sido capaz de crecer en un 8%, una cantidad mayor a
afios anteriores; de esta manera, la empresa se dedica a la venta de productos tales
como pastillas, jeringas, jarabes, Utiles de aseo, entre otros; ubicada dentro del
rubro farmacéutico.

Ademas, cuentan con su propio sistema informatico que permite registrar los
productos, listar los productos incluyendo su stock y fecha de vencimiento, listar
proveedores y clientes; en este Ultimo su mayor parte son compuestos por
doctores; registrar las ventas y compras, imprimir boletas y facturas.
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Asi pues, el gerente general de la empresa solicita reportes de sus veinte locales,
los mismos que se encuentran ubicados en la ciudad de Chiclayo, donde el
encargado de cada uno de ellos debe de entregar via correo electrénico, tales
como: la cantidad de ventas por producto, cantidad de ventas por vendedor y los
montos ganados, el monto de productos vendidos a los distintos clientes, cantidad
de productos comprados a proveedores, monto de compras por caja de productos.
Cabe destacar, que estos reportes son pedidos una vez al mes, y presentados al
duefio en hojas de Excel. Estos reportes, permiten al duefio observar que
medicamentos tienen mas acogida por los clientes, comparar las ganancias de las
ventas del mes actual con meses anteriores, determinar estrategias de ventas a
través de publicidad y que trabajadores vendieron mas productos.

Sin embargo, para los vendedores que tienen que realizar graficos y
comparaciones reflejando el comportamiento del producto en los Gltimos meses y
afios, se les hace dificil la entrega de estos reportes a tiempo puesto que la
informacidn se encuentra desorganizada, por lo que tardan un promedio de entre
10 y 11 horas recogiendo esta informacion para luego evaluarla. De esta forma, el
duefio toma la mayor parte de las decisiones en base a su experiencia, ya que
considera que los reportes que le presentan en Excel son muy limitados y no
detallan verdaderamente la informacion que se requiere para tomar decisiones, lo
que genera la mala toma de estos, como: determinar que ofertas o descuentos dar
a sus clientes, determinar que productos estan teniendo baja rentabilidad para
generar nuevas estrategias de ventas, evaluar las estrategias que lograron dar
frutos para volver a relanzarlos, definir los productos a pedir para el proximo mes,
determinar las mayores ganancias obtenidas en un producto en especifico para asi
comprar mas de estos, definir proveedores para poder aliarse.

Tambien, debo hacer hincapié, que los reportes son realizados un dia domingo,
fecha no laborable, por lo cual genera gastos extras en la empresa, ya que deben
de pagar la asistencia de sus vendedores.

Por lo tanto, se formula el siguiente problema: ; Como mejorar el proceso de toma
de decisiones en cuanto al nivel gerencial en una empresa farmacéutica?

Donde la hipdtesis planteada es la siguiente: Si se implementa una solucién de
inteligencia de negocios basado en el algoritmo de serie temporal construida en el
modulo R de Power Bl se estara ayudando a mejorar el proceso de toma de

decisiones gerenciales con respecto a la compra y venta.
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Cuyo objetivo general de la tesis es mejorar el proceso de toma de decisiones
gerenciales, a través de la implementacion de una solucion de inteligencia de
negocios basado en el algoritmo de serie temporal construido en el médulo R de
Power BI.

Teniendo como objetivos especificos: generar reportes interactivos que muestren
la tendencia de ventas de productos farmacéuticos, incrementar el nimero de
reportes interactivos que muestren la rotacion de productos comprados al mes,
reducir el tiempo de elaboracion de reportes solicitados por la directiva y el
porcentaje de satisfaccion de los usuarios con respecto a la solucién de inteligencia
de negocios.

La presente tesis se justifica de forma cientifica porque busca analizar los datos
obtenidos de la empresa, tanto fisicos como en las bases de datos, los cuales nos
ayudaran a satisfacer la hip6tesis planteada por medio de la demostracion veridica
del objetivo general a través de los objetivos especificos, para los cuales usaremos
herramientas de extraccion de datos, como encuestas, balances, temporizador y
entrevistas. Ademas, las bases de datos extraidas de la empresa, apoyara a la
implementacién de la solucion.

En la justificacion financiera/econdémica, debido a las problematicas que presenta
la empresa y tomando en cuenta mis objetivos especificos, indico que el mejorar
las tomas de decisiones permitird a la empresa determinar nuevas estrategias de
ventas e incrementar alianzas estratégicas con proveedores para mejorar las
ventas, obteniendo beneficios tales como ser uno de los principales distribuidores
del laboratorio farmacéutico que este proveyendo los medicamentos mas
vendidos, lo que finalmente le genera ganancias a la empresa, y por ende si se esta
obteniendo ganancias entonces se podra también dar descuentos y ofertas a los
clientes. Y, por ultimo, si se mejora el tiempo de elaboracién de los reportes
solicitados por la directiva, entonces la empresa dejara de tener gastos extras por
el pago de la asistencia de los vendedores un dia domingo el tiempo de 10 a 11
horas, que podran reducirse de 1 a 2 horas.

Se recalca la justificacion social, ya que hoy en dia las empresas necesitan de la
mineria de datos para construir modelos de prediccion, asi pues, a través del uso
del algoritmo de serie temporal se estara proporcionando a la empresa
estimaciones de valores futuros tales como proyeccion de ingresos o previsiones

de ventas. Ademas, se contara con el apoyo de Power BI, donde por medio del
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modulo R se realizara la implementacion de esta, de tal manera que nos permitira
obtener reportes analiticos, los cuales ayudaran a mejorar la toma de decisiones
en cuanto al andlisis de ventas y compras, segmentacion de los clientes, estrategias
de negocios como decidir con que ofertas o promociones beneficiar a sus clientes.
En la justificacion tecnoldgica se hard uso de la inteligencia de negocios como
medio de apoyo para analizar la informacion de la empresa, ya que después se
realizara el proceso de extraccion, transformacion y limpieza de datos, otorgando
de esta forma mejoras en su proceso de toma de decisiones.

Finalmente, en la justificacion personal sera importante este estudio puesto que
me permitira aplicar los conocimientos obtenidos sobre inteligencia de negocios
y aprender nuevas cosas en el camino, ademas de que me servira para practicar en
el mismo campo y ayudar a la empresa a resolver las problematicas que les

aquejan.
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MARCO TEORICO
2.1. Antecedentes

2.1.1. Antecedentes internacionales

La tesis cuyo titulo es Andlisis de informacion y toma de decisiones
para administracion de negocios”, desarrollada por Sanchez, Leonel
[1], de la Universidad Nacional Autonoma de México en el afio
2014, busca mejorar la vision del negocio del area de ventas, por lo
cual hace uso de la inteligencia de negocios como medio de analisis
de la informacion de la empresa a fin de generar escenarios,
pronosticos y reportes que permitan la toma de decisiones; asi pues,
a través de la metodologia de Ralph Kimball, la data Warehouse fue
montada sobre una base de datos Oracle, donde se percibio que la
informacion confiable puede medirse y monitorearse con facilidad,
sin embargo, se tuvo desventajas en el tiempo de respuesta de las
consultas que generan el modelo de datos. Finalmente, la tesis tiene
relacion con la investigacion desarrollada, puesto que es un claro
ejemplo de que con la ayuda del data Warehouse se puede lograr
implementar un modelo de solucidn que permita apoyar a la toma de
decisiones, a través del monitoreo de la informacién que se piensa
utilizar para realizar las consultas necesarias que la empresa
requiera, ademas, se plantea el uso del data Warehouse como medio
de solucion para la toma de decisiones, sin embargo, en contraste
con la tesis que se encuentra desarrollada de manera tradicional, la
investigacion realizada tendra por valor agregado el uso de Power
BIl, como recurso para la realizacién de reportes interactivos y de
mejor visualizacion en el area de las ventas con sus respectivos datos

subidos a la nube.

La tesis titulada “Sistema de inteligencia de negocios para apoyar la
toma de decisiones del proceso de encuesta simple realizada por
Tribifio, Simoén [2], de la Universidad Central de Venezuela, en el
afio 2014, busca optimizar el proceso de encuestas simples a través
de encuestas en linea, por medio del uso de metodologias de Ralph

Kimball y Bill Inmon, llevar a cabo el desarrollo de una solucion de
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inteligencia de negocios a partir del modelo transaccional del
proceso de negocio. Asi pues, como método de desarrollo de la
solucion, se utilizd el enfoque de la empresa Tian Consultores,
donde la plataforma tecnoldgica utilizada como respaldo para el
desarrollo de la solucién es la aplicacion de Oracle Business
Intelligence Standard Edition One. En relacion con la investigacion
desarrollada, donde la tesis cuyo fin es contribuir a incrementar los
ingresos y oportunidades de negocios, muestra un acercamiento con
un objetivo especifico cuantificable en la investigacion, puesto que
proyecta una solucion donde se logré sustentar la toma de decisiones
gracias a los indicadores y reportes que arrojan resultados reales de
las encuestas simples aplicadas, permitiendo a los usuarios consultar

en detalle y generar conocimiento sobre el negocio.

La siguiente tesis titulada “Metodologia del uso de herramientas de
inteligencia de negocios como estrategia para aumentar la
productividad y competitividad de una pyme” ejecutada por
Gutiérrez Meléndez, Pamela [3], de la Universidad del Instituto
Politécnico Nacional de México, del afio 2012, hace una propuesta
de una metodologia de inteligencia de negocios enfocada en las
PYMES la cual pretende que, de acuerdo al nivel de madurez de la
empresa se introduzcan ciertas practicas de inteligencia de negocios,
haciendo uso de herramientas como SpagoBl, Jaspersoft y
Microstrategy, La tesis tiene relacion con la investigacion
desarrollada, ya que se analizan distintas practicas de inteligencia de
negocios en PYMES, entre ellas las metodologias de Bill Inmon y
Ralph Kimball, puesto que, a medida que estas van creciendo y
ganando mercado, abarcan distintas necesidades, que finalmente
hace que cuando ya estén crecidas, sean el mejor ejemplo de la buena
toma de decisiones ya que se ha ido aplicando desde el inicio de su
formacion. Sin embargo, en la investigacion desarrollada, se lleva a

cabo el proceso de la metodologia de Kimball, implementada en
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2.1.2.

SQL Server Data Tools 2015, con una conexion a Power Bl para

realizacion de reportes mas especificos e interactivos.

Antecedentes nacionales

La tesis cuyo titulo es “Desarrollo de una solucion de inteligencia de
negocios para dar soporte a la toma de decisiones en la oficina
general de registros y servicios académicos de la Universidad
Nacional de la Amazonia Peruana utilizando tecnologias business
intelligent de SQL Server” llevada a cabo por Ruiz Hidalgo,
Francisco y Vilca Barbaran, Rafael [4], en el afio 2016, tiene como
finalidad apoyar el proceso de toma de decisiones en la Universidad
Nacional de la Amazonia Peruana, donde se encontré que existe
desinformacion y excesiva demora en la obtencion de reportes. Asi
pues, hacen uso de la metodologia de Kimball como parte de la
solucion para los flujos de trabajo, donde se concluye que se ha
obtenido una mejora significativa, por lo que a través de una
encuesta se ha llegado a comprobar que un 91.10% se encuentran
satisfechos con el uso de inteligencia de negocios, ademas de que se
ha logrado reducir en un 97.49% de tiempo el procesamiento de
estadisticas y reportes. En relacion con la investigacién desarrollada,
se manifiesta al ser apoyada de la metodologia Kimball, ya que la
tesis soluciona una problemaética que se acerca muy bien al objetivo
de la investigacién como solucidn, puesto que se trata de mejorar la
obtencion de reportes, donde el resultado ayudd a mejorar en un
97.49% el tiempo de procesamiento de estos, lo que induce a que se

puede lograr la solucion que se plantea con satisfaccion.

La tesis cuyo titulo es “Aplicativo Datamart y la agilizacion de la
toma de decisiones en el departamento de farmacia del hospital
Eleazar Guzman Barron, efectuada por Angeles Pacheco, Vicente
[5], de la Universidad César Vallejo, en el afio 2015, realiza un
aplicativo, el cual permite agilizar el proceso de toma de decisiones
del departamento de farmacia del hospital de Chimbote, para esto se

hace uso de la metodologia de Ralph Kimball, ya que presenta como
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problemas el tiempo de elaboracién de los reportes administrativos
y el tiempo de busqueda de informacion personalizada. Finalmente,
se concluye con resultados satisfactorios, ya que se redujo el tiempo
cerca de un 80%. Esta investigacion tiene relacion con la
investigacion desarrollada, ya que hace uso de la metodologia de
Ralph Kimball como medio de apoyo para concretar y lograr tener
reportes que sean de ayuda en la toma de decisiones de la farmacia,
por lo cual la solucion se acerca en grandes rasgos a lo implementado
en la investigacion desarrollada, puesto que se logra mejorar el

proceso de toma de decisiones.

La tesis cuyo titulo es “Implementacion de una solucion de
inteligencia de negocios en una empresa de retail”, realizada por
Reyes Ubilluz, José Christian y Reyes Ubilluz, Jovan Stefan [6], de
la Universidad San Martin de Porres, del afio 2015, requiere
implementar una solucidén de inteligencia de negocios en la empresa
Sodimac S.A. Asi pues, se hizo uso de la inteligencia de negocios
como ayuda para construir reportes de manera mas eficaz para
publicarlos en la web, lo que produce una ventaja competitiva.

En relacion con la investigacion desarrollada, la tesis hace uso del
data Mart y data Warehouse como medio de solucién, puesto que el
objetivo inspecciona las decisiones que se toman en la empresa de
retail antes y después de plantear la inteligencia de negocios, de esta
forma el autor logra concluir con éxito la solucién, lo que finalmente
ayuda a tomar ventaja frente a sus competidores, asi pues, la
investigacion desarrollada realiza la implementacion de la
inteligencia de negocios, apoyado del servicio en la nube, el cual los
datos, luego de pasar por el proceso de extraccion, transformacion y
limpieza, podran ser vistos por el usuario, el cual serd capaz de

realizar reportes detallados.
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2.1.3. Antecedentes locales
La tesis titulada “Implementacion de una solucion de inteligencia de
negocios basado en el algoritmo de serie temporal para la mejora del
proceso de toma de decisiones gerenciales en una empresa
comercial” desarrollada por Lopez Palacio, Anali [7], de la
Universidad Catdlica Santo Toribio de Mogrovejo, del afio 2015,
tuvo como objetivo mejorar el proceso de toma de decisiones de la
empresa “El Oferton SAC”, en los cuales se identific6 como
probleméticas, la demora en la entrega de reportes, los costos
adicionales por parte de la empresa y la desinformacion. De esta
manera se implementé una solucién de inteligencia de negocios
basado en algoritmos de serie temporal. Al culminar, se tuvo una
reduccion en un 96.25% en el tiempo promedio en la elaboracion de
reportes, ademas de que se incrementd el nivel de calidad de la
informacidn. En relacién con la investigacion desarrollada, la tesis
desea mejorar la productividad de la empresa tomada como
problematica, para lo cual, haciendo uso del algoritmo de serie
temporal, permite proyectar datos futuros, que finalmente
desembocan en reportes analiticos de calidad que puedan ser usados
para latoma de decisiones. Sin embargo, la tesis ha sido desarrollada
de forma tradicional, lo cual, gracias a los avances tecnoldgicos en
la investigacion desarrollada se uso la aplicacion Microsoft Power
BI, el cual infiere en la realizacion de los reportes interactivos y de

facil acceso.

La tesis cuyo titulo es “Implementacion de un Datamart como
solucion de inteligencia de negocios, bajo la metodologia de Ralph
Kimball para optimizar la toma de decisiones en el departamento de
finanzas de la Contraloria General de la Republica” llevada a cabo
por Rojas Zaldivar, Alejandro [8], de la Universidad San Martin de
Porres, en el afio 2014, propone la implementacion de una solucion
de inteligencia de negocios para el Departamento de Finanzas de la
Contraloria General de la Republica, con la finalidad de automatizar

los procesos de acceso a informacion de manera confiable, teniendo
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como conclusion el éxito de la hipétesis planteada puesto que se
construyé un modelo de datos OLAP, que permitié ejecutar las
consultas, a partir de informacion previamente procesada,
obteniendo como resultado la flexibilidad al usuario al realizar las
diferentes consultas pre elaboradas. En relacion con la investigacion
desarrollada, se comparte el objetivo general de mejorar la toma de
decisiones a través de la automatizacion de reportes, para lo cual el
autor decide implementar un data mart que bajo la metodologia de
Ralph Kimball, realiza consultas obteniendo satisfactorios
resultados, el cual es precedente del buen funcionamiento de la

solucion, siguiendo los pasos de la metodologia.

La tesis titulado “Aplicacion de inteligencia de negocios haciendo
uso del data warehouse 2.0 en la empresa constructora Beaver para
mejorar el proceso de control de informacién de los centros de
costos” desarrollada por Tufioque Julcas, Marta y Vilchez Zapata,
Oswaldo [9], de la Universidad Sefior de Sipan, en el afio 2016, tiene
como finalidad la implementacion de una aplicacion de inteligencia
de negocios utilizando Data Warehouse, para mejorar la
administracion de los datos de una cierta empresa, donde se analizé
la situacidn interna de la empresa y se pudo llegar a la conclusién de
que su valoracidn es de bajo impacto y que, por lo tanto, no aporta
significativamente a la toma de decisiones. En relacion con la
investigacion desarrollada, la tesis comparte objetivos como la
busqueda de apoyar en la toma de decisiones para mejorar procesos,
y el uso de herramientas tales como el proceso de extraccion,
transformacion y limpieza de datos, data Mart y data Warehouse. Sin

embargo, en la tesis los resultados no fueron satisfactorios.
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2.2. Bases tedrico cientificas

2.2.1. Inteligencia de negocios

2.2.1.1.

2.2.1.2.

Definicion de inteligencia de negocios

Parr [10], define la inteligencia de negocios como una
habilidad que permite tomar decisiones, mediante el uso de
metodologias, aplicaciones y tecnologias que permiten
reunir, depurar, transformar datos, y aplicar en ellos
técnicas analiticas de extraccion de conocimiento; lo cual
coincide con Ramos [11], quién nos dice que la inteligencia
de negocios, es el conjunto de estrategias, tecnologias y
metodologias que ayudan a convertir los datos en
informacién de calidad, y dicha informacién en
conocimiento, facultando tomar decisiones mas acertadas

que favorezcan la competitividad.

Caracteristicas de inteligencia de negocios

Beyer y Feinberg [12], manifiestan las siguientes

caracteristicas:

- Exploracién: Acceso a la informacion que mas adelante
nos facilitara su interpretacion.

- Andlisis: Pretende analizar la evolucion de las variables
0 patrones.

- Informacion estructurada: Almacenamiento de la
informacidn en una base de datos relacional, las cuales
se encuentran en un repositorio de datos.

- Area de andlisis: Definicion del objeto de analisis.
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2.2.1.3.

2.2.14.

Sistema
Operacional

INFORMACION

Sistema

Operacional CONOCIMIENTO

DATOS
- Almacén de
Sistema Datos
Operacional

Sistema
Operacional

Fig. 1. Caracteristicas de la Inteligencia de negocios
Fuente: N. Carrefio

Beneficios de inteligencia de negocios

La inteligencia de negocios, segun Cano [13], es util para

organizacion en los siguientes aspectos:

- Obtener informacion sobre los articulos méas vendidos
y analizar las tendencias de venta.

- Conocer los productos de mayor rotacion.

- Conocer la efectividad de las promociones.

- Asignar los turnos y el numero de vendedores
correctamente en funcion de la afluencia de clientes y
el calendario.

- Percibir el comportamiento de los clientes, con
respecto a las ventas.

- Desarrollar alianzas estratégicas con los proveedores.

- Obtener un conocimiento profundo de la situacion de

la empresa.

Arquitectura de un sistema de inteligencia de negocios
Se encuentra lo siguiente:
e Fuentes de informacion:
Ramos [14], indica que los origenes de datos son
las bases de datos de sistemas transaccionales; tales
como ERP y CRM, libros Excel y fuentes open
data.
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Ademaés, Cano [13] comenta que estas serviran para
alimentar de informacion al data Warehouse.

Proceso  Extraccién, Transformacion vy
Limpieza de datos (ETL)

Cano [13], explica la extraccion, transformacion y
carga de datos o comunmente llamado proceso
ETL, como el proceso en que los datos antes de ser
llevados al data Warehouse, deben de ser
transformados, limpiados, filtrados y redefinidos,
para poder permitir la toma de decisiones.

Datamart

Segun Ralph Kimball, en el libro cuyo autor cita S.
Ramos [12], lo define como un conjunto de datos
flexible, idealmente basado en el nivel de
granularidad mayor que sea posible, presentado en
un modelo dimensional que es capaz de
comportarse bien ante cualquier consulta del
usuario.

Huamantumba [15], indica que un data Mart
almacena la informacion de un area o departamento
especifico, los cuales en su conjunto formaran el
data Warehouse.

De esta manera, Ramos [13], determina que la
diferencia entre un data Mart con respecto a un Data
Warehouse, es solamente el alcance, ya que
mientras que el segundo es un sistema centralizado
con datos globales de la empresa, el Data Mart es

un subconjunto tematico de datos.

Sistemas OLAP
Ibarra  [16], puntualiza OLAP como el
procesamiento analitico en linea, en donde la

informacion es vista como cubos, los cuales
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consisten de categorias descriptivas (dimensiones)
y valores cuantitativos (medidas), en el que OLAP
comprende varias operaciones analiticas basicas,
por lo que simplifica a los usuarios formular
consultas complejas, arreglar datos de un reporte,
cambiar datos resumidos a datos detallados y filtrar

datos en subconjuntos significativos.

e Sistemas OLTP
Sistemas conocidos como On-Line Transactional
Processing, en donde, Ibarra [16], afirma que estan
encargados de procesar las transacciones de tiempo
real de un negocio. Contienen estructuras de datos
optimizadas para la introduccién y adicion de los
datos.

2.2.2. Mineria de datos

2.2.2.1.

2.2.2.2.

Definicion de mineria de datos

Vallejos [17] la establece como la integracion de un
conjunto de 4&reas que tienen como proposito la
identificacion de un conocimiento obtenido a partir de las
bases de datos que aporten un sesgo hacia la toma de
decisiones. Es el paso consistente en el uso de algoritmos
concretos que generan una enumeracion de patrones a

partir de los datos pre-procesados.

Técnicas predictivas de mineria de datos
Especifica el modelo para los datos en base a un
conocimiento tedrico previo.
Marqués [18] las distribuye segun fases:
- ldentificacion objetiva: a partir de los datos se
aplican reglas que permitan identificar el mejor

modelo posible que ajuste los datos.
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- Estimacion: proceso de calculo de los parametros
del modelo elegido para los datos en la fase de
identificacion.

- Diagnosis: proceso de contraste de la validez del
modelo estimado.

- Prediccion: proceso de utilizacion del modelo
identificado, estimado y validado para predecir

valores futuros de las variables dependientes.

2.2.2.2.1. Series Temporales
Microsoft [20] proporciona varios algoritmos
optimizados para la prevision en el tiempo de

valores continuos. Entre estos encontramos:

TABLA |
COMPARACION ENTRE SERIES TEMPORALES

Algoritmo ARTXP Algoritmo ARIMA

Definicion

Funcionamiento

Usado para predicciones a corto
plazo. Microsoft indica que se puede
describir como un modelo de arbol
con regresion automatica que
permite  representar los datos
periddicos de una serie temporal.

Este algoritmo relaciona un nimero
variable de elementos pasados con

cada elemento actual que se predice.

Estéa optimizado para predicciones

a largo plazo.

En el que, segin De La Fuente
[19] “es un modelo estadistico que

utiliza variaciones y regresiones

de datos estadisticos con el fin de
encontrar patrones para una
prediccion  hacia el futuro,
toméandose en cuenta los datos del

pasado”.

2.2.3. Toma de decisiones en los procesos de compray venta
Amaya [28] indica que un gerente, para el correcto desarrollo de su
organizacion, esta constantemente tomando decisiones, donde
algunas de ellas son decisiones habituales, mientras que otras tienen
un mayor alcance en las operaciones de la empresa donde se trabaja;
de esta manera, las decisiones habituales se toman rapidamente,
puesto que el gerente ya se encuentra acostumbrado a ellas y por lo

tanto ya no sigue un proceso metodoldgico; pero, se convierte en un
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problema cuando estas decisiones son importantes y se tornan

complicadas, es aqui donde es adecuado tomarse un tiempo para

decidir, ya que estas decisiones son las que no pueden fracasar ni

salir mal.

2.2.3.1. Elementos de la toma de decisiones

Segun Moody [29] existen cinco elementos basicos de

decision, en los cuales tenemos:

a.

Informacion: Contar con la informacion adecuada y
disponible, que permita distinguir o definir que
existe una situacion problema que precise de una
decision.

Conocimiento: Tener en cuenta los motivos que
desarrollan el problema.

Experiencia: Tener tiempo en el cargo, minimiza de
alguna manera la situacion de riesgo al momento de
tomar una decision y por ende de resolver un
problema.

Anadlisis: metodologia seguida para el analisis del
problema ayuda a conocer las posibles soluciones a
implementar y los procesos que requieren un

cambio.

. Juicio: es necesario contar el discernimiento

adecuado que permita monitorear todo el proceso de
toma de decisiones a través de los anteriores

elementos.

2.2.3.2. Incertidumbre en la toma de decisiones

Alvarez [30] comunica que los problemas que pueden hacer

tomar una mala decision al decisor, son:

- Ignorancia: Puede darse por falta de documentacion, lo

que origina la falta de conocimiento acerca de las causas

y consecuencias de la situacion.
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2.2.4.

2.2.5.

- Conflicto: La existencia de distintos gerentes al mando
de la organizacion en distintos afios o en general la mesa
directiva, tienen diferentes preferencias o formas de ver
en sus decisiones.

- Ambigledad: El grado de complejidad de empleados,
clientes, falta de informacion y el ambiente, puede ser
catastrofico para la toma de decisiones, puesto que el

decisor siente una falta de juicio al tomar decisiones.

Indicadores de gestion

Beltran [31] especifica un indicador de gestion como el enlace entre
variables cuantitativas o cualitativas, los mismos que permiten la
verificacion de la obtencidon de metas en un proceso concreto.

Senn [32] detalla el indicador de gestién como fundamentalmente
informacidn, el cual agrega valor a la toma de decisiones, con las
siguientes caracteristicas:

Exactitud: Simboliza la situacion del area determinado.

- Forma: Puede ser cuantitativa o cualitativa, numérica o gréfica.

- Frecuencia: Constituye la medida de cuan frecuentemente se
requiere conocer la informacion.

- Temporalidad: Rango de tiempo en que se establece la

informacion.

Herramientas

2.2.5.1. Microsoft Power BI
Microsoft [21] reconoce Power Bl como un conjunto de
aplicaciones de analisis de negocios que permite analizar
datos y compartir informacioén. La informacion se actualiza
en tiempo real y esté disponible en todos sus dispositivos.
Los usuarios pueden explorar los datos subyacentes del
panel mediante herramientas intuitivas que permiten
obtener respuestas facilmente. Power Bl permite unificar

todos los datos de la organizacién, ya sea en la nube o
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localmente. Ademas, se puede conectar bases de datos SQL

Server, modelos de servicios de analisis.

2.2.5.2. Mobdulo R

El mddulo R es una funcién integrada en el programa
Power BI, el cual, al realizar la conexion pertinente,
permite acceder al entorno de software libre R Project, el
mismo que es usado para computacion y graficos
estadisticos, cuyo funcionamiento es sencillo, puesto que
los datos se compilan y se ejecutan en una amplia variedad
de plataformas UNIX, Windows y MacOS.

Microsoft [22] informa que el lenguaje de programacion
R se encuentra entre los lenguajes de programacion mas
usados normalmente por analistas de negocios, cientificos
de datos y estadistas, por lo cual en Power Bl permite ver
e interactuar con objetos visuales creados con scripts R.
Ademas, Microsoft [23] sefiala que los objetos visuales
creados con scripts R, normalmente denominados objetos
visuales R, pueden presentar forma de datos y analisis
avanzados como la prevision, con analisis enriquecidos y

la potencia de visualizacion de R.

2.2.6. Metodologia

Leonard [24] las considera de la siguiente forma:

2.2.6.1. Metodologia de Bill Inmon

- Disefo
Visualiza la necesidad de transferir la informacion de
los diferentes OLTP (Sistemas Transaccionales) de las
organizaciones a un lugar centralizado donde los datos

puedan ser utilizados para el analisis.

- Arquitectura
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Compuesto de varios niveles de areas de interes y data
Mart dependientes, integrado por datos sumarizados.

Data Warehouse

1 de Orden de Ventas
- Datos
- Adquisicion Dw Entregables
Inventario G . Data Mart
i Normalizad ata Marts 5
rroliaestd bbbl | de Marketing
de Datos
Transacciones Data Mart
de Embarque de Finanzas

Fig. 2. Metodologia de Bill Inmon
Fuente: Bill Inmon

2.2.6.2. Metodologia de Ralph Kimball

- Disefio
El modelo dimensional de data Mart usa esquema de

estrella.

- Arquitectura
Se encuentra compuesto por el area de interés que se
desea analizar y los data Mart que posteriormente
formardn la data Warehouse. Contiene datos a nivel

atdbmicos y sumarizados.

- Ciclo de vida
Presenta un marco de trabajo, en la cual se muestran las
diferentes etapas durante todo el proceso de creacion

del almacén de datos.

a) Fase de planeacion: pretende establecer la
definicion y el alcance del proyecto de la bodega
de datos, incluyendo la valoracion vy justificacion

del negocio.
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b)

d)

Fase de definicion del proyecto: establece la base
relacionada con la tecnologia, los datos y las
aplicaciones del usuario

Modelado dimensional: partiendo de los
requerimientos obtenidos y de las necesidades de
andlisis de los usuarios

Disefo fisico: se enfoca en definir las estructuras
fisicas necesarias para soportar el modelado
dimensional

ETL: en la cual se disefia y desarrollan procesos

para extraer, transformar y cargar datos.

Mg oo

Di finkcidn d
Reguenmientos del

e

Disefio Fisboo

Adminestraciin del Proyecto de DWEI

Fig. 3. Metodologia de Ralph Kimball
Fuente: Ralph Kimball

2.2.6.3. Comparacion de metodologias

TABLA Il
COMPARACION DE METODOLOGIAS
METODOLOGIA METODOLOGIA
INMON KIMBALL
La estructura de los datos
Presentacion de la . . . .
. . Normalizar la informacion requieren una
informacion para ser - .
antes de almacenarse. presentacion dimensional
almacenada.
para ser almacenados.
Tratamiento de la La informacion atomica se La informacion atémica
informacion almacena en un data debe estar estructurada de
atomica. Warehouse normalizado. manera dimensional.
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En la investigacion desarrollada se usa la metodologia de
Ralph Kimball puesto que establece una serie de etapas de
la inteligencia de negocios, donde permite realizar el
proceso de extraccion, transformacion y limpieza de datos,
con el objetivo de asegurar la consistencia de la metadata
obtenida, para luego desarrollar una data Warehouse
normalizado, que, ayudado de méas herramientas, otorgue
conocimiento a la empresa en el proceso de toma de

decisiones.

2.2.7. Arquitecturaen la nube

2.2.7.1. El software como servicio (SAAS)

Segin Microsoft [25], SAAS permite a los usuarios
conectarse a aplicaciones basadas en la nube a través de
Internet y usarlas. Algunos ejemplos comunes son el
correo electrénico, los calendarios y las herramientas
ofimaticas.

El software como servicio ofrece una solucion de software
integral que se adquiere de un proveedor de servicios en
la nube mediante un modelo de pago por uso. Usted
alquila el uso de una aplicacién para su organizacion y los
usuarios se conectan a ella a través de Internet,

normalmente con un explorador web.

2.2.7.2. Plataforma como servicio (PAAS)
Interoute [26], determina PAAS como una categoria de
servicios cloud que proporciona una plataforma y un
entorno que permiten a los desarrolladores crear
aplicaciones y servicios que funcionen a través de internet.
Los servicios PAAS se alojan en la nube, y los usuarios
pueden acceder a ellos simplemente a través de su

navegador web.

30


https://azure.microsoft.com/es-es/overview/choosing-a-cloud-service-provider/
https://azure.microsoft.com/es-es/overview/choosing-a-cloud-service-provider/

Estas son algunas de las funcionalidades que pueden
incluirse dentro de una propuesta de PAAS:

- Sistema operativo

- Entorno de scripting de servidor

- Sistema de gestion de base de datos

- Software de servidor

- Soporte técnico

- Almacenamiento

- Acceso a la red

- Herramientas de disefio y desarrollo

- Hosting

2.2.7.3. Comparacion entre plataforma
El software como servicio (SAAS) se ajusta a la
investigacion desarrollada ya que se usa Power B, una
aplicacion desarrollada por Microsoft, la cual, a través de
su servicio en la nube, permite conectarse a la base de
datos SQL, la misma que contiene los datos limpios y
normalizados. Asimismo, Power Bl permite la conexion
al mddulo R, donde se realiza el algoritmo de prediccion

de datos.

I1l.  METODOLOGIA

3.1. Tipoy nivel de investigacion
3.1.1. Tipo de investigacion

Ante la hipoétesis planteada: si se implementa una solucion de

inteligencia de negocios basado en el algoritmo de serie temporal

construida en el médulo R de Power Bl se estara apoyando en el

proceso de toma de decisiones, donde la variable independiente fue

la implementacion de una solucidon de inteligencia de negocios

basado en el algoritmo de serie temporal construida en el médulo R

de Power Bl y la dependiente: proceso de toma de decisiones

gerenciales, se necesita evidenciarla, asi pues, para lograr esto se
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hard uso del estudio experimental, puesto que se aplica mejor al tipo
de tesis que estoy planteando.

3.1.2. Nivel de investigacion
Nivel experimental y predictivo; ya que se estd controlando una
poblacion especifica en un antes y después de la implementacion de
la solucion; asimismo, se considera predictivo, puesto que el uso del
algoritmo de prediccion de datos, ayuda a predecir datos de ventas y

compras en un rango especifico de tiempo.

3.2. Disefio de investigacion
El disefio de esta investigacion es cuasi experimental; mismo término que
es dado por Sampieri [27] en sus estudios realizados; en el cual existe un
pretest y postest con un grupo de control, puesto que el proceso de toma de
decisiones de compras y ventas es controlado antes y después del uso de la

solucioén.

G 01 X 02

Donde:

e G = Grupo de procesos de toma de decisiones donde se aplica la
solucion.

e O =Estado inicial del proceso de toma de decisiones gerenciales
antes de la implementacion de la solucién de inteligencia de
negocios.

e X = Tratamiento, estimulo o condicidn experimental.

e O, = Estado final del proceso de toma de decisiones gerenciales
después de la implementacion de la solucion de inteligencia de

negocios.

3.3. Poblacion, muestra y muestreo
3.3.1. Poblacion
La poblacidn esta constituida por las personas que forman parte del
proceso de toma de decisiones, conformado por la directiva tales
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3.4.

3.5.

como el gerente, jefe de compray el jefe de venta, ademas se incluye
a los vendedores de las sucursales principales, quiénes son los que
elaboran los reportes, lo que finalmente hace un total de 9 miembros
de la empresa.

3.3.2. Muestra
La muestra esta constituida por la poblacion.

Criterios de seleccion
En la eleccidn especifica de la poblacion, se toma en cuenta:
e El proceso de toma de decisiones.

e Personas que realizan reportes.

Operacionalizacién de variables
Las variables que se han utilizado como elementos basicos en el desarrollo
de la hipdtesis estan identificadas de la siguiente manera:
3.5.1. Variables
3.5.1.1. Variable independiente
Implementacion de una solucion de inteligencia de
negocios basado en el algoritmo de serie temporal
construida en el modulo R de Power BI.
3.5.1.2. Variable dependiente
Proceso de toma de decisiones gerenciales con respecto a

la compra y venta.
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3.5.2. Indicadores (Operacionalizacion de variables)

TABLA IlI
INDICADORES

Objetivo especifico

Indicador(es)

Definicion conceptual

Unidad de medida

Instrumento

Definicion operacional

Generar reportes
interactivos que muestren la
tendencia de ventas de
productos farmacéuticos.

Incrementar el nimero de
reportes interactivos que
muestren la rotacion de
productos comprados al
mes.

Reducir el tiempo de
elaboracion de reportes
solicitados por la directiva.

Porcentaje de satisfaccion
de los usuarios con respecto
a la solucion de inteligencia
de negocios.

Porcentaje  de  reportes
interactivos que muestren la
tendencia de ventas de
productos.

NUmero de reportes
analiticos que muestren la
rotacion de compras de
productos realizadas al mes.

Tiempo de elaboracion de
reportes solicitados.

Nivel de determinacion de
la utilidad para la directiva.

Nivel de facilidad de uso de
la solucién de inteligencia
de negocios.

NUmero

NUmero

Tiempo

Porcentaje

Porcentaje

N°

Ne°

Horas

%

%

Observacién

Observacion

Observacion

Cuestionario

Cuestionario

NUmero de reportes
interactivos realizados.

NUmero de reportes
interactivos con  mayor
rotacion de compra al mes.

N° de horas utilizadas para
la elaboracién de reportes.

Porcentaje de percepcion de
la utilidad de la solucién de
inteligencia de negocios.

Porcentaje de percepcion de
la facilidad de uso de la
solucion de inteligencia de
negocios.
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3.6. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos
A continuacion, en la siguiente tabla se muestra las técnicas e instrumentos

usados en la recoleccion de datos.

TABLA IV
TECNICAS E INSTRUMENTOS DE RECOLECCION DE DATOS

Elementos de la

Técnicas Instrumentos .
poblacién

Propésito

Se requiere conocer los

Guia de Entrevista A
Gerente General procesos que implican

Entrevista (Ver Anexo) toma de decisiones.
Se desea medir la
Deductivo Cuestionario Gerente General percepcion de la utilidad

(Ver Anexo) y percepcion de facilidad

de uso de la solucion.

Obtener informacion

Guia de Entrevista sobre la administracion

Entrevista (Ver Anexo) Jefe de compras de las compras de nuevos
productos farmacéuticos
y alianzas estratégicas.
. - Obtener informacién
Entrevista Guia de Entrevista Jefe de ventas sobre la tendencia de las

(Ver Anexo) ventas de los productos.

3.7. Procedimientos
A través de la metodologia de Ralph Kimball se muestra el flujo general de
implementacién de un data Warehouse, donde las tareas ejecutadas son:

a. Planificacién del proyecto: Se identifica el alcance del proyecto y la
evaluacion de su factibilidad.

b. Definicion de los requerimientos del negocio: De acuerdo a las
necesidades de la empresa en sus areas de venta y compra, se realiza
la matriz bus, donde se define las dimensiones y hechos.

c. Modelo dimensional: Se elaboran esquemas, el cual integra las tablas
de hechos y de dimensiones.

- Esquema estrella: una tabla de hechos y varias tablas de
dimensiones.

- Esquema copo de nieve: las tablas que describen las
dimensiones se encuentran normalizadas.

d. Disefio fisico: Se prepara el entorno de la base de datos, teniendo en

cuenta la seguridad apropiada.
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e. Disefio e implementacién del subsistema de ETL: Se realiza el
proceso de extraccion, transformaciéon y carga de datos, la cual
constituye el mayor porcentaje de esfuerzo del proyecto.

f. Disefio de la arquitectura técnica: Se construye el marco
arquitectural completo del proyecto, donde se toma en cuenta las
necesidades del negocio, la tecnologia y la direccion técnica
estratégica planeada.

g. Seleccidn de productos técnicos a implementar: Se selecciona los
componentes de la arquitectura como la plataforma del hardware, el
motor de la base de datos y la herramienta de ETL.

h. Implementacién: Despliegue e implementacion de todos los datos

para el uso del beneficiario final.

3.8. Plan de procesamiento y analisis de datos
Se determina el siguiente plan de procesamiento y analisis de datos:

1. Recoleccion de datos:
Las respuestas obtenidas en las entrevistas como preguntas abiertas,
seran codificadas segun el tipo de respuesta, las mismas que son
colocadas en el libro de codigos, un documento que describe la
localizacion de las variables y los codigos asignados, el cual permite
realizar la tabulacion de los datos. Asi pues, se utiliza una laptop
Lenovo Core i7, con capacidad de memoria RAM de 8,00 GB, sistema
operativo de 64 bits con procesador x64.

2. Procesamiento de la informacion:
Se realiza la organizacion de los datos, de modo que deban de
responder al problema de investigacion, objetivos e hipotesis
planteados, para esto se emplean organizadores visuales como tablas,
cuadros y graficos, los cuales son procesados haciendo uso del

software Microsoft Excel 2016.
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3.9. Matriz de consistencia

TABLAV
MATRIZ DE CONSISTENCIA
PROBLEMA OBJETIVOS HIPOTESIS VARIABLES
PROBLEMA GENERAL OBJETIVO GENERAL HIPOTESIS GENERAL VARIABLES DE ESTUDIO

;Como mejorar el proceso de toma de
decisiones en cuanto al nivel gerencial en una
empresa farmacéutica?

PROBLEMAS ESPECIFICOS

Los reportes proyectados no son interactivos,
puesto que no muestran especificamente la
tendencia de las ventas.

No se determina los productos que estan
teniendo mayor rotacién para incrementar la
compra de estos, por lo tanto, se restringe las
alianzas estratégicas con proveedores.

Los vendedores demoran entre 10 a 11 horas
en elaborar los reportes, en un dia no laborable.

Mejorar el proceso de toma de decisiones
gerenciales, a través de la implementacion de
una solucién de inteligencia de negocios
basado en el algoritmo de serie temporal
construido en el médulo R de Power BI.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

Generar reportes interactivos que muestren la
tendencia de ventas de  productos
farmacéuticos.

Incrementar el nimero de reportes interactivos
que muestren la rotacion de compras de
productos realizados al mes.

Reducir el tiempo de elaboracion de reportes
solicitados por la directiva.

Si se implementa una solucion de inteligencia
de negocios basado en el algoritmo de serie
temporal construida en el moédulo R de Power
Bl se estara apoyando el proceso de toma de
decisiones gerenciales con respecto a la
compra y venta.

HIPOTESIS ESPECIFICA

Al implementar la solucién de inteligencia de
negocios basado en el algoritmo de serie
temporal se estard incrementando la
realizacion de reportes interactivos.

Los reportes analiticos muestran la demanda
de productos farmacéuticos.

La implementacion de la solucién, reduce
eficazmente el tiempo de elaboracion de
reportes.

VARIABLE INDEPENDIENTE

Implementacion de una solucién de
inteligencia de negocios basado en el
algoritmo de serie temporal construida en el
mddulo R de Power BI.

VARIABLE DEPENDIENTE

Proceso de toma de decisiones gerenciales
con respecto a la compra y venta.

INDICADORES

N° de reportes interactivos realizados.

N° de reportes interactivos con mayor rotacion
de compra al mes.

Tiempo de elaboracion de reportes solicitados.
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PROBLEMA

OBJETIVOS

HIPOTESIS

VARIABLES

Insatisfaccion de la directiva y el personal con
la demora de tiempo y costos extras en la
construccion del reporte.

Porcentaje de satisfaccion de los usuarios con
respecto a la solucién de inteligencia de
negocios.

Si se implementa la solucién de inteligencia de
negocios, entonces tendra a los usuarios
satisfechos.

Nivel de determinacion de la utilidad para la
directiva.

Nivel de facilidad de uso de la solucion de
inteligencia de negocios.
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3.10. Consideraciones éticas
Se confirma la proteccién de los datos de la empresa y de los participantes,
a traves del documento de confidencialidad firmado entre la tesista y los

actores involucrados.
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V.

RESULTADOS
4.1. En base a la metodologia utilizada
4.1.1. Planificacion del proyecto
4.1.1.1. Alcance

Tipo Documento | Doc_Plan_proy

M° Doc.

Doc. Plan_proy_01

Mombre Documento: Alcance del proyecto

Objetivo: Identificar el alcance del proyecto.

Descripcidn: Se registra el alcance del proyecto.

Realizado por: Sandra Villanueva

Revisado por: Ricardo Imén

Aprobado por: Gerente de empresa

Actores involucrados externos

Actores involucrados internos

Gerente
lefe de sistermas

Alcance

El proyecto busca mejorar el proceso de toma de decisiones gerenciales en las areas de
compra y venta, a través de la implementacidn de una solucidn de inteligencia de negocios
basado en el algoritmo de serie temporal construido en el mddulo R de Power BI.

Firma de conformidad

Tesista

lefe de sistemas

Fig. 4. Alcance del proyecto
Fuente: Realizacién propia
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4.1.1.2. Factibilidad
Se evalla la factibilidad del proyecto, en los distintos

aspectos:

e Factibilidad técnica

Tipo Documenta

Doc_Plan_proy

N® Doc.

Doc. Plan_proy_02

Nombre Documento: Factibilidad Tecnica

solucion.

Objetivo: Identificar los requerimientos necesarios minimos para la implementacion de la

Descripcion: Sa registra los requerimientos en coordinacion con los actores involucrados.

Realizade por: Sandra villanueva

Revisado por: Ricardo ImEn

Aprobado por: Gerente de empresa

Actores involucrados externos

Actores involucrados internos

- Gerente

- lefe de sistemas

Factibilidad Tacnica

HARDWARE | CAMT. DESCRIPCION COMPOMENTES REQUERIMIENTOS
MINIMOS MINIMOS
PC 1 Computadora de - Monitor - Windows 10
escritorio usada por el - Mouse - Procesador core i5
gerente, para visualizar - Teclada - RAM: B GB
datos ¥ reportes
referentes a la compra
y venta de productos.
servidor 1 sistema encargado de - Monitar - Mavegador web:
contener E] - Teclada Google Chrome
informacion  de - Mouse - Windows 10
EMmpresa. - CRU -Base de Datos: 500
server 2012
- RAM:
Software Aplicaciones gque - Microsoft - Windows 10
permiten a la pc =0L server| - Procesador core is
realizar tareas. 2012 - RAM: B GB
- Power Bl
- R x5
canclusion:

& través de la evaluacion sobre los recursas disponibles de la empresa v tomando en cuenta los
requerimientos para llevar acabo la implemeantacion del proyecto, se determing la ficha de
factibilidad la cual expresa que la empresa cusnta con bos requerimientos establecidos.

Firma de conformidad

Taszista lefe de sistemas

Fig. 5. Factibilidad Técnica
Fuente: Realizaci6n propia
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e Factibilidad operativa

Tipo Documento

Doc_Plan_proy

N® Doc.

Doc. Plan_proy_03

Nembre Documento: Factibilidad Operativa

Objetivo: Identificar a los involucrados que haran uso de la solucion.

Descripcidn: 32 realiza el levantamiente de informacién para identificar los actores

involucrados.

Realizado por: Sandra Villanuewva

Revisade por: Ricardo Iman

Aprobado por: Gerente de Emprasa

Fuentes de verificacién: Cussticnario

Actores involucrados externos

Actores involucrados internos

- Gerente
- Jefe de ventas
Factibilidad Operativa
ACTOR FUNCION
Gerente Revisa y evallz las ventas totales de los

productes farmaceuticos cada mes.
Realiza alianzaz estratégicas con los
proveedores de  los  productos mas
wendidos.

Elzbora las promociones u ofertas de los
productos.

Dirige la toma de decisiones.

Promostica las ventas.

lefe de wentas

Supervisa a los vendedores.
Realiza informes de las ganancias de las
wventas por productos y vendedor.

Conclusién:

Es factible, puesto que, a través de capzacitaciones, el gerente y demas personal invelucrado
seré capaz de identificar |z correcta funcién de la solucion parz un rendimiento eficaz en

cuanto a reportes de las areas de compra y venta.

Firma de conformidad

Tesista

lefe de ventas

Fig. 6. Factibilidad Operativa
Fuente: Realizacion propia
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e Factibilidad econémica

Tipo Documento | Doc_Plan_proy

M Doc. Doc. Plan_proy_04

Mombre Documenta: Factibilidad Economica.

Objetivo: Identificar los recursos econdmicos que s necesita para la solucian.

Descripcion: Se registra el porcentaje de participacion de los actores involucrados.

Realizado por: Sandra Villanueva

Revisado por: Ricardo Iman

Aprobado por: Gerente de la Empresa

Arctores involucrados externos Actores involucrados internos

- Gerente

Factibilidad Economica

TEM | DESCRIPCION PRESUPUESTO PART?ElDPEAcmM EUB:EﬂTAL
1 Empresa 20% 3,316.29
2 Autor de 13 tesis a0% 13265138
TOTAL PRESUPUESTO 100% Sl 16,581.47

Conclusion:

Si es factible econdmicamente, ya que la solucidn cuenta con el apoyo econdmico de la
empresa, de esta forma, |z organizacion se involucra e invierte en el desarrollo del proyecto.

Firma de conformidad

Tesista Gerente

Fig. 7. Factibilidad Econémica
Fuente: Realizaci6n propia
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4.1.2. DEFINICION DE REQUERIMIENTOS DEL NEGOCIO
Los requerimientos se encuentran dirigidos a las &reas de compra y
venta de la organizacion.

Tenemos:

Tipo Documento | Doc_req

N® Doc. Doc. Req 01

Nombre Documento: Requerimiento de negocio

Objetivo: Identificar los requerimientos de negocio de la organizacion.

Descripeion: Se reconocen los requerimientos de negocio de la organizacion en el drea de
ventas.

Realizado por: Sandra Villanueva

Revisado por: Ricardo Imdn

Aprobade por: Gerente de Empresa

Actores involucrados externos Actores involucrados internos

Tesista Gerente
Jefe de ventas

Requerimiento de negocio

Ne NOMBRE
Determinar que productos estin teniendo baja rentabilidad para generar
01 nuevas estrategias de ventas.

Evaluar las estrategias que lograren dar frutos para veolver a relanzarlos.

02
03 Determinar las mayores ganancias obtenidas en un producto.
04 Determinar el monto de ingreso de las ventas en determinados periodos de

tiempo.

Firma de conformidad

Tesista Gerente

Fig. 8. Requerimientos de negocios en ventas
Fuente: Realizaci6n propia
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Tipo Documento | Doc_req

N° Doc. Doc. Req 02

Nombre Documento: Requerimiento de negocio

Objetivo: Identificar los requerimientos de negocio de la organizacion.

Descripeion: Se reconocen los requerimientos de negocio de 1a organizacion en el area de

COmpras.

Realizado por: Sandra Villanueva

visado por: Ricardo Iman

Aprobadoe por: Gerente de Empresa

Actores mvolucrados externos Actores involucrados internos

Tesista

Gerente

Requerimiento de negocio

N° NOMERE
01 Definir los productos a pedir para los meses siguientes.
0 Definir proveedores para poder aliarse.

Firma de conformidad

Tesista Gerente

Fig. 9. Requerimientos de negocios en compras
Fuente: Realizacién propia
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Tipo Documento | Doc_req

N Doc. Doc. Req 03

Nombre Documento: Requerimiento de negocio

Objetivo: Establecer compromiso con 1a organizacion en funcion de sus necesidades.

Descripcion: Dar a conocer el compromiso con la organizacion con el proposito de cumplir
ciertos requerimientos técnicos para el desarrollo de 1a solucion.

Realizado por: Sandra Villanueva

Revisado por: Ricardo Iman

Aprobado por: Gerente de Empresa

Actores involucrados externos Actores involucrados internos

Tesista Gerente

Requerimiento de negocio

El proyecto se encuentra elaborado en funcion de la necesidad que tiene la empresa de mejorar
su toma de decisiones, es por eso que ante la falta de registro de clientes se requiere que se
establezea un compromiso, donde 1a organizacidn se responsabiliza con el cumplimiento de
registro de clientes a través de un metodo llamado “Proyecto Cliente Puntos™

Anexo: Provecto Cliente Puntos

Firma de conformidad

Tesista Gerente

Fig. 10. Requerimiento de negocio: Compromiso con la organizacion
Fuente: Realizaci6n propia

4.1.3. Modelo Dimensional
4.1.3.1. Ventas

Segun el hecho Ventas, se busca analizar:
e El monto de ventas por producto vendido.
e La cantidad de productos vendidos.
e El precio unitario de las ventas
e Lautilidad en ventas.

e Numero de ventas entre unidades de tiempo.
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4.1.3.2. Compras

Segun el hecho Compra, se busca analizar:

La cantidad de productos comprados.

El monto de productos comprados.

El precio de compra de productos.

4.1.3.3. Matriz Bus

A continuacién, se muestra los hechos, métricas y

dimensiones.

TABLA VI

MATRIZ BUS

Hechos

Métricas

Producto

Empleado

Dimensiones
Tiempo

Proveedor

Cliente

Zona

Ventas

Compras

Monto en ventas

Cantidad de producto
vendido

Precio Unitario Ventas

Utilidad en ventas

NUmero de ventas entre
unidades de tiempo.
Cantidad productos
comprados

Monto de compra

Precio de compra

X

X
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4.1.3.4. Start mart

Se grafica el hecho venta, con sus respectivas dimensiones.

TIEMPO

meas

trimestre

codProd

PRODUCTO

SEMmMestre ﬁl'_'ll'ﬁbrl}pl'c-d

stock
categoria

tipoCli nombreCli
® > CLIENTE

dni
apellidoEmp

mombreEmp

departamento

EMPLEADOD

Fig. 11. Start mart hecho venta
Fuente: Realizacion propia

afio TIEMPD
semestre
trimestre
mes
dia
direccionProv nombreProv
COMPRA & & PROVEEDOR
marca
categoria
stock

nombreProd

codPro

PRODUCTO

Fig. 12. Start mart hecho compra
Fuente: Realizacion propia
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4.1.3.5. Dimensiones

e Dimension Cliente

Est& dimensidén comprende los datos de los clientes.

TABLAVII
DIMENSION CLIENTE
CLIENTE
nombreCli
tipoCli

e Dimension Producto

La siguiente dimensién engloba a los productos

vendidos en la organizacion.

TABLA VIII
DIMENSION PRODUCTO
PRODUCTO
codProd
nombreProd
stock
categorfa
marca

e Dimension Proveedor

La dimension abarca a los proveedores, los cuales se

encargan de suministrar los productos a la organizacion.

TABLA IX
DIMENSION PROVEEDOR
PROVEEDOR
nombreProv
direccionProv

e Dimensién Empleado

Esta dimension incluye los datos de los empleados que

trabajan para la organizacion.

TABLA X
DIMENSION EMPLEADO
EMPLEADO
nombreEmpl
apellidosEmpl
dni
cargo
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e Dimension Tiempo

La dimension implica los periodos o frecuencia, en las

que se realiza las ventas y compra de productos.

TABLA XI
DIMENSION TIEMPO
TIEMPO
dia
mes
Trimestre
semestre
afio

e Dimension Zona

Esta dimension contiene el pais, el departamento, ciudad

y distrito, donde se encuentran ubicados las sucursales

de la empresa.

TABLA XII
DIMENSION ZONA
ZONA
pais
departamento
ciudad
distrito

Se observan las dimensiones transformadas en tablas

alineadas segun los hechos requeridos.

4.1.3.6. Modelo dimensional
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Categoria
Nombre de columna Tipo comprimido
% key_Categoria int
nombre_Categoria varchar(50)

Marca
Nombre de columna Tipo comprimido
F key_Marca int
descripcion varchar(50)
Producto
Nombre de columna Tipo comprimido
% key_Producto int
codigo_oltp int
nombre_Producto varchar(50)
stock int
precio float
key_Marca int
key_Categoria int

Proveedor
Nombre de columna Tipo comprimido
% key_Proveedor int
codigo_oltp int
nombre_Proveedor varchar(50)
direccion_Proveedor varchar(100)

hecho_compra

Nombre de columna Tipo comprimido

¢ key_Hecho_Compra int

key_Producto int
key_Proveedor int
key_Tiempo int
cantidad_comp int
monto int
precio float

Fig. 13. Modelo Dimensional
Fuente: Realizaci6n propia

Empleado Cargo
Nombre de columna  Tipo comprimido Nombre de columna  Tipo comprimido
¢ key_Empleado int e g key_Cargo int
codigo_oltp int nombre_Cargo varchar(50)
nombre_Empleado varchar(50)
apellido_Empleado  varchar(50)
key_Cargo int
Zona
Nombre de columna Tipo comprimido
g key_Zona int
pais varchar(50)
departamento varchar(50)
hecho_venta lo. e ciudad varchar(50)
Nombre de columna Tipo comprimido distrito varchar(50)
% key_Hecho_Venta int
key_Empleado int
key_Cliente int
key_Producto int Cliente
key_Tiempo int Nombre de columna  Tipo comprimido
num_Venta int IEE—— g key_Cliente int
monto_Venta float codigo_oltp int
cantidad_Vendido int nombre_Cliente varchar(100)
precio_Venta float
key_Zona int
8
Tiempo
Nombre de columna Tipo comprimido
% key_Tiempo int
S dia int
mes int
trimestre int
semestre int
anho int




4.1.4. Diseno de datos
Creacion de la base de datos relacional.

CREATE DATABASE bdPrincipal

CREATE TABLE Empleado

(

key_Empleado int primary key identity,
codigo_oltp int not null,
nombre_Empleado varchar(50) not null,
apellido_Empleado varchar(50) not null,
key_Cargo int references Cargo

)

CREATE TABLE Cargo

(

key_Cargo int primary key identity,
nombre_Cargo varchar(50) not null,

)

CREATE TABLE Cliente

(

key_Cliente int primary key identity,
codigo_oltp int not null,
nombre_Cliente varchar (100) not null

)

CREATE TABLE Proveedor

(

key_Proveedor int primary key identity,
codigo_oltp int not null,
nombre_Proveedor varchar (50) not null,
direccion_Proveedor varchar (100) not null

)

CREATE TABLE Tiempo

(

key_Tiempo int primary key identity,
dia int not null,

mes int not null,

trimestre int not null,

semestre int not null,

anio int not null

)

CREATE TABLE Marca

(

key_Marca int primary key identity,
codigo_oltp int not null,
descripcion varchar(50) not null

)

CREATE TABLE Categoria

(

key_Categoria int primary key identity,
codigo_oltp int not null,
nombre_Categoria varchar (50) not null

)

CREATE TABLE Producto

key_Producto int primary key identity,



codigo_oltp int not null,
nombre_Producto varchar (50) not null,
stock int not null,

precio float not null,

key_Marca int references Marca,
key_Categoria int references Categoria

)

CREATE TABLE hecho_venta

(

key_Hecho_Venta int primary key,
key_Empleado int references Empleado,
key_Cliente int references Cliente,
key_Producto int references Producto,
key_Tiempo int references Tiempo,
key_Zona int references Zona,
codigo_oltp int not null,

numero varchar not null,

total float not null,

cantidad int not null,

precio_venta float not null

)

CREATE TABLE hecho_compra

(

key_Hecho_Compra int primary key,
key_Producto int references Producto,
key_Proveedor int references Proveedor,
key_Tiempo int references Tiempo,
codigo_oltp int not null,

cantidad_comp int not null,

monto float not null,

precio float not null

)

CREATE TABLE Zona

(

key_Zona int primary key identity,
pais varchar(50) not null,
departamento varchar(50) not null,
ciudad varchar(50) not null,
distrito varchar(50) not null,

)
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4.1.5. ETL: Extraccion, transformacion y limpieza de datos
Se realiza el proceso de carga de los datos desde la base datos fuente

transaccional hacia la nueva base de datos creada, a través de la

herramienta SQL Server Data Tools.

EE! e izl & Data Flow i Parameters T EventHandlers ':_: Package Explorer

TIEMPO " PERSOMAL
PRODUCTO =

> >
DIM_TIEMPO DIM_CARGO
i_)i DIM_MARCA e s

i-)i DIM_PERSONAL

a
DIM_CATEGORIA
we o ﬂ HECHO_COMPRA_V
ENTA ~
= 2 DM venTa
@ DM_PRODUCTO W o CLIENTES_PROVEEDORES

3>
ii DIM_COMPRA 3
ii DIM_CLIENTE_PROVEEDOR

Fig. 14. Flujo de control

Fuente: Realizacion propia

Asi pues, en cada flujo de control se realizara su respectivo flujo de

datos.

o Personal

1. Se realiza el proceso ETL de la dimension Personal, donde

se recogen datos en las tablas cargo y empleado.

Data Flow Task: | gy DIM_CARGO

e—) OLE DB Source e—) OLE DB Source 1 e(- OLE DB Destination
-IL) i Data Conversion
,LT Sort 1 Registro$ Nuzves

| |

,1,1‘ Sort —r+$ Merge Join

w Conditional Split

Fig. 15. Flujo de datos Cargo
Fuente: Realizaci6n propia
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Data Flow Task: | g} DIM_EMPLEADO

i—) OLE DB Source E—) OLE DB Source 1 i—) OLE DB Source 2

| |

jx! Derived Column iT Sort 3

v Registrog Nuevos

| I s }

'| +$ Merge Join 1

(_)u Data Conversion

| .. T

,LT Sort 1 —b+$ Merge Join —b.l,‘r Sort 2

E€ oLe 08 Destination

x Conditional Split

Fig. 16. Flujo de datos Empleado
Fuente: Realizacion propia

o Cliente

2. Se realiza el proceso ETL de las dimensiones Cliente y

Proveedor.

Data Flow Task: | g DIM_CLIENTE_PROVEEDOR

E? o=08sowe A e Colorm
l aﬁl.a j‘ Y enns @ ooesoucat
LI] et Converson —DE Conditional Slit s l
&1 Conditionsl Spiit 1 WJ;T Sort JT sn:
PROVREDOR ; ‘
"'x' Merge Jon
> ow=pesouc2 Ll] D= Comversion 1 l
I' A consitional spic 2
l‘l‘ o lT o negimium
I ‘ €& o= Dessoston 1
o4

+¥ memknt  ——p (Al Condonal spic3 Ev— E€ o= D8 pesinzton
== iStroes Nuewos

Fig. 17. Flujo de datos Proveedor
Fuente: Realizaci6n propia
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o Producto

3. Proceso ETL de la dimension Producto, donde se recogen
datos de las tablas marca, categoria y producto.

Data Flow Task: | gl DIM_MARCA

i—) OLE DB Source i—) OLE DB Source 1

l l e(- OLE DB Destination
1 Data Conversion &T Sort 1
Gl

l l Registrog Nuevos

,I,T Sort _"+$ Mergelin ——— A} Conditional Spit

Fig. 18. Flujo de datos Marca
Fuente: Realizacion propia

Data Flow Task: | glg DIM_CATEGORIA

> oEossounce i—) OLE DE Source 1
l l E€ oLe DB Destination
1 Data Conversion
G0 ,L Sort 1
l l Registrog Nuevos
FA1
iT Sort —— +$ Merge Join » A Conditional Split
el
Fig. 19. Flujo de datos Categoria
Fuente: Realizaci6n propia
Data Flow Task: | g% DIM_PRODUCTO s
-—u —
€9 OLE DB Source 1 Lookup —_— 1 Lookup1 e—) OLE DB Source 1
L Lookup Makch Output ]
1 I Lookup Mi{:h Output l
A vewed Column  ——» Lﬂ Data Conversion ,LT Sort 1 ,LT Sort

| J
L4

+ )
W Conditional Split 4 x Merge Join

—_—

Registml Nuevos

E€ oLe 08 Destination

Fig. 20. Flujo de datos Producto
Fuente: Realizacion propia
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o Tiempo

4. Proceso ETL de la dimensién Tiempo.

Data Flow Task: | gl DIM_TIEMPO

B> oo s
|
A s o s A ot s ——————» B oot a2
+- |
T T w
LER TRIMESTRE p.—'\ pr— 410 TRIMESTRE
el e lmmm] === ol s
.’ﬂ .............. " Al vt csanas
= | |
[~y —
| 111
T B ——F o
T I J
14
[\ pr—— Y v

Fig. 21. Flujo de datos Tiempo
Fuente: Realizacion propia
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o Hecho Venta

5. Proceso ETL del hecho Venta.

Data Flow Task: | gig DIM_VENTA

—
B9 0uE08 Souce "1 woups ————— " ] lohp2
l 4 Lmkupliml:lmput
Lockup Mach Output
1 o Dot Comversion —
Gl ‘_'i tookup ! Lookus 3
l T Ln.iupﬁimmm
f.a Dewed Comn 4 Lﬂ Dwta Corversion 1. -_i Lookup 4
mmnimmm
B> owoesowm: ——» 14 s JT sont
W Condiioral Sglit ~ # +$ Merge Join

Registros Muevas l

g€ OLE DB Destination

Fig. 22. Flujo de datos Venta
Fuente: Realizacion propia
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o Hecho Compra

6. Proceso ETL del hecho Compra.

Data Flow Task: | g DIM_COMPRA

89 OLE D8 Sowres — Ln Qb Chinvoer wen

|

Curdtiorad St G — I p—
Losckug Match Outpas

mfm l

I:‘! Senved Codumn

b=

Prowesions Vildos 1

x Urace A4

|

> e
I o2 I woiwt
. Lockup Manch Guipat .
Lockup vim Outpae
1 o e’ OLE D& Scarcs §

(N} Data Comwinscn 1

| |

T T . I
l l
LG s

Fig. 23. Flujo de datos Compra
Fuente: Realizaci6n propia

4.1.6. Disefio de la arquitectura
La arquitectura del proyecto de investigacion se basa en el modelo

cliente/servidor.

&=

.. »'» g > ) » @
o

Fuente de Proceso ETL Data Mart Data Warchouse Explotacién de Clientes
datos OLTP datos
MysaL - Microsoft SQL Server Microsoft SQL Server Microsoft SQL Server Microsoft Power Bl Usuario final
phpMyAdmin 2.10.2 Data Tools Data Tools Data Tools
Integration Service Integration Service Integration Service
2015 2015 2015

Fig. 24. Proceso de desarrollo de la aplicacion
Fuente: Realizaci6n propia
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Fuente de datos OLTP

La base de datos origen de la organizacion, la cual se encuentra
soportado en MySql y que contiene la data histérica de los afios
2014 — 2018.

Proceso ETL

El proceso ETL, donde se realiza la extraccion, transformacion
y carga de datos usando la herramienta Microsoft SQL Server

Integration Service 2015.

Data Mart

Haciendo uso de la herramienta Microsoft SQL Server Data
Tools Integration Service 2015 se crea el modelo dimensional
de la aplicacion, donde se realiza el proceso ETL para cada

dimensién y hechos.

Data Warehouse

El data Warehouse es el conjunto de data Mart y sera poblado
con los ya realizados anteriormente, los cuales muestran las
dimensiones y hechos. Se hara uso de la herramienta Microsoft
SQL Server Data Tools Integration Service 2015 y de
Microsoft SQL Server 2012.

Herramienta de Explotacion

Mediante Power Bl se realiza la explotacion de los datos, los
cuales son usados para la creacion de distintos reportes, el cual
se hard posible mediante la respectiva subida del data
Warehouse a la nube, haciendo uso del Power BI Service.

Clientes

Usuarios finales que haran uso de la aplicacion, los cuales

pueden hacer uso del Power Bl mediante su cuenta corporativa.
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Data Mart

EXPLOTACION
DE DATOS

Base de datos
saL

MIGRACION Cliente

. =

Base de datos
MySQL

Fig. 25. Arquitectura de la aplicacion
Fuente: Realizacion propia

Power BI permite realizar al usuario las siguientes funciones:

a) Conectar

El Power Bl permite conectarse a distintos origenes de datos,
entre ellos el SQL Server 2012, donde se tiene la data ya limpia.

b) Publicar

A través del Power Bl Desktop, se otorga al usuario la
capacidad de realizar informes con reportes interactivos, capaz
de hacer un analisis de datos eficiente y de manera gratuita.
Asimismo, una vez culminado, el usuario podra publicar su
informe en la nube que ofrecer Power Bl, llamado Power Bl

Service.

c) Accesar

Mediante el uso de Power Bl Web y la aplicacion Power Bl

Movil, el usuario podra visualizar los informes publicados.
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4.1.7. Seleccion de productos técnicos a implementar
4.1.7.1. Requerimientos de Hardware

Tenemos los siguientes requisitos minimos:
- Procesador: Intel Core i7.
- Memoria RAM: 6GB como minimo.
- Servidor: El almacenamiento de los datos estaran en la
nube, puesto que Power Bl cuenta con su propio

servidor.

4.1.7.2. Requerimientos de Software

Requisitos:

e Servidor BD
Tenemos:

- Windows Server 2012
- Microsoft SQL Server 2012
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Tipo Documento

Doc eval

N*® Doc.

Doc. Eval 01

Nombre Documento: Evaluacion de software

Objetivo: Evaluar las distintas licencias otorgados por Microsoft SQL Server 2012,

Descripcion: Se reconocen las distimtas licencias de Microsoft SQL Server 2012,

Licenciazs Microsoft 3QL Server 2012

Microsoft BQL Server 2012
ENTERFRISE STANDARD DEVELOPEER WEB EXPRESS
C | - Tiene un costo | - Suprecio es de | - Gratuito - Para saber el |- Version gratuita
Al de$ld236por| $3.717 por | - Versién costo, el |- Baze de datos
E | nacleo. niclec. completamente | usvario debe de | bésica ideal para
A | - Rendimiento |- Funciones de| funcional de| consultar con| aprender v crear
C| integral v de| administracicn | SQL  Server| su  proveedor | aplicaciones  de
T | importancia de datoz e| 9ue permite 2| de hosting. escritorio ¥
E | wital para los | inteligencia los - Plataforma de | pequefias
F| més exigentes | empresarial desarrolladores | gatos  segura, | aplicaciones  de
I | requisitos en| esencialespara| CT°2LPrObary | reppaple v | servidor
5| bases de datos | las cargas de demostrar altamente controladas  por
T| e inteligencia| trabajo que no ale"“’;f‘tf: escalable para| datos de hasta
I empresarial. son  criticas, fianQIiG Ser?fei sitins web [ 10 GB.
C | - Ofrece con un wse| oo pliblicos. - 8 necesita
A|  capacidades minimo  de | .. - Disponible solo | funciones de bases
5 | integrales com | recursos de TL ' para de datoz s
un rendimiento provesdores de | avanmzadas, SQL
inecreiblemente servicios  de | Server Express se
répido v software  de | poede  actualizar
virtualizacidn terceros. sin  problemaz a
thmitada otras versiones de
SQL  Server de
mayor nivel.
Conclusiones

Luego del analiziz de las distintas licencias dadas por Microsoft SQL Server 2012, se ha escogido 1a version
Express, va que ez gratuito v cuenta con la suficiente capacidad para soportar las bazes de datos que ze
utiliza en la solucidon. Ademas, te permite descarsar herramientas como el SQL Server Management
Smdio, un entorno integrado para acceder, configurar, administrar administrar v desarrcllar componentes

de 0L Server.

Fig. 26. Evaluacion de software SQL Server
Fuente: Realizacion propia
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e Servicio Power Bl

Existen diferentes planes:

Tipo Documento Dioc_eval

N® Doc. Daoc. Eval 02

MNombre Documento: Evaluacion de software

Objetivo: Evaluar los distintos planes otorgados por Power Bl para la respectiva implementacion.

Descripeion: Se reconocen los distintos planes de Power BI para la correspondiente elaceion de
acuerdo a los requerimientos de la solucidon.

Planes Power BI
POWEE. EI
POWER BI
DESKTOP POWEER EIFRO POWEER. BI PREMIUM
C | - Es gratuita - Tiene un costo de 39.99 | - El costo ez relevante ala
A |- Establece POT USUATIC. capacidad segin como
E conexiones con | - Crea paneles que ofrece | interactian los usuarios
A diferentes origenes una vista 3607 en tiempo | con los informes.
C de datos real. - Tolera distribuir
T |- Cuenta con | - Los datos sze mantienen | einserfar contenido sin
E herramientas actualizados tener  gue  adguinr
E visuales. automaticamente, de licencias  individuales
I |- Permite publicar en acuerdo al origen de datos. | por usuario.
5 el servicic Power | - Permite controlar como | - Publicar informes en
T BL usar los datos de la| almacenamiento  local
I |- Insertar los empresa. con el servidor de
c informes en sitios | - Compartic los informes a |  informes de Power BL
A web pablicos. distintos usuarios.
3
Conclusiones

De acuerde a los requerimientos que exige la solucion, se ha elegido el plan de Power BI PRO,
el cual entre sus caracteristicas mas resaltantes nos permite mantener los datos actualizados de
manera automatica con los datos va limpios, contenidos al hacer conexidn con la baze de datos
SOL.

Fig. 27. Evaluacion de software Power Bl
Fuente: Realizacion propia
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4.1.8. Implementacion

e Power BI

Se realiza el siguiente proceso de conexion:

a) Se realiza la obtencion de datos, para esto se selecciona el
motor de base de datos donde se encuentra guardada la

solucidn, en este caso es el servidor SQL Server.

(2 |[p B2 FEJ Obtenerdatos
Obtener Orl'ger-1es Especificar Editd
mato | datos~ fecientes~  datos consult] Base de datos
Datos externos
Todo Base de datos SQL Server
Archivo [E Base de datos de Access
Base de datos Base de datos SQL Server Analysis Services
Power Bl Base de datos de Oracle
Azure Base de datos IBM DB2

Fig. 28. Obtencion de datos
Fuente: Realizacion propia

b) Asi pues, se registra el nombre del servidor y de la base de
datos a trabajar.

Base de datos SQL Server
Servidor

localhost

Fig. 29. Conectividad base de datos SQL Server
Fuente: Realizacion propia
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c) Luego se seleccionan las tablas a relacionar, estas son
obtenidas de la base de datos.

Navegador

Opciones de presentacion ~
4 localhost: bdPrineipal (13)

¥ B Cargo

¥ B Categoria

¥ [ Cliente

¥ B Empleado

¥ B hecho_compra

¥ [ hecho_venta

¥ B Marca

¥ [ Producto

¥ B Provesdor

¥ [ sysdiagrams

¥ B Tiempo

¥ [ Zona

v ?‘1 fn_diagramobjects

Fig. 30. Importacion de tablas a Power bi
Fuente: Realizacion propia

d) Finalmente, se cargan los datos pertenecientes a cada tabla,

los cuales ayudaran a la implementacion de reportes.

| H =1
Archivo [N vista  Modelado Ayuda
Cortar D D D ["1 waal I = [=] Cuadro de texto
O] e =
Capiar = A " 2 imagen [l I
Pegar Obtener Origenes Especificar  Editar  Actuslizar  Mueva  Nuevo  Botones Desde De Ad
Copiarformato  gatos- recientes~ datos  consultas ¥ pagina~ objetovisual - Gfd Formas Marketplace archivo
Portapapeles Datos externos Insertar Objetos visuales personalizados  Re
1. Tiene cambios pendientes en sus consultas que no se han aplicado. Aplicar cambios
X
~
exion en el modelo.,
conexién en el modelo
lo
lo
lo. v

Fig. 31. Conexion a power bi
Fuente: Realizacion propia
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4.1.9. Reportes
Se empieza a disefiar las siguientes consultas, teniendo en cuenta los

requerimientos de las dimensiones venta y compra.

Tipo Documento | Doc_FEeportes

N® Doc. Doc. Reportes

Nombre Documento: Compromiso de Evaluacidn de Reportes

Objetivo: Establecer compromiso con la organizacion en fiincion de la evaluacion v aceptacion
de los reportes expuestos como parte de la solucidn.

Deszcripcion: Dar 2 conocer 2] compromizo con la organizacién con el propdsito de evaluar los
reportes expuestos.

Eealizado por: Sandra Villanueva

Eevizado por: Eicardo Iman

Aprobado por: Gerente de Empresa

Actores involucrados externos Actores involocrados infernos

Tesista Crerente

Compromizo de Evaloacion de Reportes

El provecto se encuentra elaborado en funcion de los requerimientos del cliente, asi pues, es
niecesario que ellos participen activamente en la aceptacion de la implementacion de la
zolucion, de esta manera se plantea que los actores mvolucrados de la empresa sean capaces
de revizar v analizar los tipos de reportes v graficos expuestos como parte de 1a solucidn.

En los cuales tenemos los siguientes:

- Aceptacion de reporte: Producto mas vendido por afio

- Aceptacion de reporte: Producto mas vendidos por mes
WVENTA - Aceptacion de reporte: Total de ventas por vendedor

- Aceptacion de reporte; Cantidad de ventas por cliente

- Aceptacion de reporte: Marca méas vendida

- Aceptacion de reporte: Cantidad comprada por categoria

- Aceptacion de reporte: Cantidad comprada por proveedor

COMPRA - Aceptacion de reporte: Producto con mayor monto de compra

- Aceptacion de reporte: Marca mas comprada
- Aceptacion de reporte; Productos comprados por afios

Firma de conformidad

Tesista Gerente

Fig. 32. Compromiso de evaluacion de reportes
Fuente: Realizacion propia
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4.19.1. Ventas

0,

% Producto mas vendido por afios.

PRODUCTOS MAS VENDIDO POR ANIOS - TOP 10

AROS

anio @204 @2015 @201 82017 @2NE 2014
2015
2016
2017
2018

Fig. 33. Reporte Ventas N°01
Fuente: Realizacion propia

TABLA XIlII
REPORTE VENTAS N°01
Tipo Documento Doc_reporte_venta_01
N° Doc. Doc. Reporte_venta_01

Nombre Documento: Producto mas vendido por afios
Objetivo: Identificar los productos mas vendidos segln los afios que datan desde el 2014 al 2018.

Descripcion: Se registra los productos mas vendidos segun afios 2014 - 2018.

Realizado por: Sandra Villanueva

Revisado por: Ricardo Iman

Aprobado por: Gerente de Empresa Fuente de verificacion: =~ -----------------
Actores involucrados externos Actores involucrados internos
Tesista: Sandra Villanueva - Gerente

- Jefe de ventas
FUNCION

El reporte “Producto mas vendido por afios”, busca evaluar e identificar a los productos con mayores ventas realizadas a través
de los afios 2014 al 2018, el cual serd visualizado mediante un grafico de barras, donde los actores involucrados podran tomar
mejores decisiones.
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% Productos mas vendidos por mes

PRODUCTOS MAS VENDIDO POR MES- TOP 10 S
(En blanco)
W Abril
otal per nombra_Producto
35 mi Agosto
Diciembre
Enerc
wm Febrero
Julic
Junio
5m Marzo
Mayo
MNoviembre
- Qctubre
Setiembre
15 mi
tal
10 mi
Smi
185478541
0mi
DESAZOMAX ~ DICOMAXKX — COUMAR  DOLOMEURC.. JERINGASML AGUIADESC — DOLOPAES DOLODRAM XE LROPHARMA  AGLASAN "
10TWE  DOLK120TAB RAPIDX 120 FTE X 60TAR 2X112K FORTEX200  X100TAB  FORTEX 100  LLISS00 MLX
THa 100 LINDS a TAD 12 UNDS

170957133

Fig. 34. Reporte Ventas N°02
Fuente: Realizacion propia

TABLA XIV
REPORTE VENTAS N°02

Tipo Documento  Doc_reporte_venta_02

N° Doc. Doc. Reporte_venta_02

Nombre Documento: Producto mas vendido por mes
Objetivo: Identificar los productos con mayor venta segiin meses.

Descripcion: Se registra los productos con mayor venta por mes.

Realizado por: Sandra Villanueva

Revisado por: Ricardo Iméan

Aprobado por: Gerente de Empresa Fuente de verificacion: =~ -----------------
Actores involucrados externos Actores involucrados internos
Tesista: Sandra Villanueva - Gerente

- Jefe de ventas

FUNCION

El reporte “Producto mas vendidos por mes”, mediante la visualizacion de un grafico de barras filtrado en un TOP 10, busca apoyar
a la mejora de la toma de decisiones al determinar a los productos con mayores ventas realizadas en los meses de enero a diciembre.
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X/
°

Total de ventas por vendedor

TOTAL DE VENTAS POR VENDEDOR

30556724410

Fig. 35. Reporte Ventas N°03
Fuente: Realizacién propia

TABLA XV
REPORTE VENTAS N°03

Tipo Documento  Doc_reporte_venta_03

N° Doc. Doc. Reporte_venta_03
Nombre Documento: Total de ventas por vendedor
Objetivo: Identificar las ventas totales por vendedor.
Descripcion: Se registra las ventas realizadas por vendedor.
Realizado por: Sandra Villanueva
Revisado por: Ricardo Iman
Aprobado por: Gerente de Empresa Fuente de verificacion: ~ --------------

Actores involucrados externos Actores involucrados internos
Tesista: Sandra Villanueva - Gerente

- Jefe de ventas
FUNCION

El reporte “Total de ventas por vendedor” muestra el nimero total de ventas realizadas por cada vendedor segln cada sucursal
de la organizacidn, lo que permitira al &rea de ventas conocer quién de sus vendedores genera mayores ventas.
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+ Cantidad de ventas por cliente

CANTIDAD DE VENTAS POR CLIENTE

20

Fig. 36. Reporte Ventas N°04
Fuente: Realizacion propia

TABLA XVI
REPORTE VENTAS N°04

Tipo Documento  Doc_reporte_venta_04

N° Doc. Doc. Reporte_venta_04

Nombre Documento: Cantidad de ventas por cliente

Objetivo: Identificar la cantidad de ventas por vendedor.

Descripcion: Se registra el nimero de ventas realizadas por cada vendedor.
Realizado por: Sandra Villanueva

Revisado por: Ricardo Iman

Aprobado por: Gerente de Empresa Fuente de verificacion: ~ -------------
Actores involucrados externos Actores involucrados internos
Tesista: Sandra Villanueva - Gerente

- Jefe de ventas
FUNCION

El reporte “Cantidad de ventas por cliente” permite visualizar el nimero de ventas realizadas por cada cliente registrado en el
sistema de la organizacién. Cabe resaltar que actualmente el porcentaje de clientes registrados es bajo, sin embargo, ya se
establecio un compromiso de la organizacion a través del proyecto “Cliente Punto”.

< Marca mas vendida
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MARCA MAS VENDIDA - TOP 10

IIIIII -

Fig. 37. Reporte Ventas N°05
Fuente: Realizacién propia

10 mi

3

ami

TABLA XVII
REPORTE VENTAS N°05

Tipo Documento  Doc_reporte_venta_05

N° Doc. Doc. Reporte_venta_05

Nombre Documento: Marca mas vendida

Objetivo: Identificar la marca méas vendida de los productos.
Descripcion: Se registra el nimero de ventas realizadas por cada marca.
Realizado por: Sandra Villanueva

Revisado por: Ricardo Iméan

Aprobado por: Gerente de Empresa Fuente de verificacion: ~ ------------
Actores involucrados externos Actores involucrados internos
Tesista: Sandra Villanueva - Gerente

- Jefe de ventas

FUNCION

El reporte “Marca mas vendida” indica la marca de mayor preferencia por los clientes a través del volumen de ventas. A través de
este reporte, el gerente podra conocer las marcas que tienen mas relevancia por los clientes, ya sea por su buena calidad o porque es

la mas conocida.
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41.9.2. COMPRA

L)

+ Cantidad comprada por categoria

1270827

Fig. 38. Reporte Compras N°01
Fuente: Realizacién propia

TABLA XVIII
REPORTE COMPRAS N°01

Tipo Documento  Doc_reporte_compra_01

N° Doc. Doc. Reporte_compra_01

Nombre Documento: Cantidad comprada por categoria
Objetivo: Identificar la cantidad de productos comprados por categoria.

Descripcion: Se registra el nimero de productos comprados por categoria.

Realizado por: Sandra Villanueva

Revisado por: Ricardo Imén

Aprobado por: Gerente de Empresa Fuente de verificacion: ~ --------------
Actores involucrados externos Actores involucrados internos

Tesista: Sandra Villanueva - Gerente

FUNCION

El reporte “Cantidad comprada por categoria” esta orientado a la visualizacion de la cantidad de productos comprados
segun cada categoria, donde finalmente predomina la categoria Etico.

73




+ Cantidad comprada por proveedor

CANTIDAD COMPRADA POR PROVEEDOR - TOP 10

R 1270827

Fig. 39. Reporte Compras N°02
Fuente: Realizacién propia

TABLA XIX
REPORTE COMPRAS N°02

Tipo Documento  Doc_reporte_compra_02

N° Doc. Doc. Reporte_compra_02

Nombre Documento: Cantidad comprada por proveedor.
Objetivo: Identificar la cantidad de productos comprados por cada proveedor.

Descripcion: Se registra el nimero de productos comprados en cada proveedor.

Realizado por: Sandra Villanueva

Revisado por: Ricardo Iman

Aprobado por: Gerente de Empresa Fuente de verificacion: =~ -----------------
Actores involucrados externos Actores involucrados internos

Tesista: Sandra Villanueva - Gerente

FUNCION

El reporte “Cantidad comprada por proveedor” expresa la cantidad de productos comprados segun cada proveedor en un top
10.
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¢ Producto con mayor monto de compra

PRODUCTO CON MAYOR MONTO DE COMPRA - TOP 10
40,96 mill.
Fig. 40. Reporte Compras N°03
Fuente: Realizacion propia
TABLA XX
REPORTE COMPRAS N°03

Tipo Documento Doc_reporte_compra_03
N° Doc. Doc. Reporte_compra_03

Nombre Documento: Producto con mayor monto de compra.
Obijetivo: Identificar los productos con mayor monto de compra.

Descripcion: Se registra el nimero de productos con mayor monto de compra.
Realizado por: Sandra Villanueva

Revisado por: Ricardo Imén

Aprobado por: Gerente de Empresa Fuente de verificacion: ~ --------------
Actores involucrados externos Actores involucrados internos

Tesista: Sandra Villanueva Gerente

FUNCION

El reporte “Producto con mayor monto de compra” evalia el niUmero de productos que
generan un mayor gasto a la empresa.
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% Marca mas comprada

MARCA MAS COMPRADA - TOP 10

1 mill.

Fig. 41. Reporte Compras N°04
Fuente: Realizacion propia

TABLA XXI
REPORTE COMPRAS N°04

Tipo Documento Doc_reporte_compra_04

N° Doc. Doc. Reporte_compra_04

Nombre Documento: Marca mas comprada.
Obijetivo: Identificar los productos con mayor monto de compra.

Descripcion: Se registra el nimero de productos con mayor monto de compra.
Realizado por: Sandra Villanueva

Revisado por: Ricardo Iman

Aprobado por: Gerente de Empresa Fuente de verificacion: =~ ------------
Actores involucrados externos Actores involucrados internos

Tesista: Sandra Villanueva Gerente

FUNCION

El reporte “Marca mas comprada” permite observar en un gréafico a las marcas de
los productos de mayor costo en la organizacion.
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¢ Productos comprados por afios

PRODUCTOS COMPRADOS POR ANOS

Fig. 42. Reporte Compras N°05
Fuente: Realizacion propia

TABLA XXII
REPORTE COMPRAS N°05
Tipo Documento Doc_reporte_compra_05
N° Doc. Doc. Reporte_compra_05

Nombre Documento: Productos comprados por afios.

Objetivo: Identificar los productos comprados por afios.

Descripcion: Se registra el nimero de productos con mayor monto de compra.
Realizado por: Sandra Villanueva

Revisado por: Ricardo Iman

Aprobado por: Gerente de Empresa Fuente de verificacion: ~ ----------m-mmm-
Actores involucrados externos Actores involucrados internos

Tesista: Sandra Villanueva - Gerente

FUNCION

El reporte “Producto comprados por afios” nos muestra la cantidad de productos comprados segun los afos 2014 — 2018,
manifestando la tendencia de estos.
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4.1.10. Indicadores de gestion

De acuerdo a los indicadores de gestion realizados, teniendo en

cuenta la informacion analizada a través de los reportes, tenemos:

e Cumplimiento de los objetivos de ventas

- Ganancia en las ventas de medicamentos en un laxo de tiempo

de un mes.

TABLA XXIlI

INDICADOR DE GESTION N°01

RANGO

SEMAFORIZACION

DESCRIPCION

V > §/22000

V > S/18000 y
V <§/21000

V < §/17000

Monto promedio correspondiente  al
ingreso total de medicamentos establecido
en el laxo de un mes

Monto que la organizacion esta dispuesta a
soportar; sin embargo, es reportado a los
actores involucrados para tomar decisiones.

Monto no aceptable para la organizacion
que pone en peligro su sostinibilidad
financiera.

Fig. 43. Semaforizacion: Indicador de gestion n°01

Fuente: Realizacién propia

El indicador de gestion “Ganancia de medicamentos en un laxo de tiempo de un

mes” muestra un rango de ganancias de medicamentos, la cual esta categorizado

a través de una semaforizacion, el mismo que indica el color verde cuando el

monto promedio correspondiente al ingreso total de medicamentos se encuentren

estables o sobresalgan de lo sefialado, asi como se observa el color amarillo al

tener ventas que la organizacion esta dispuesta a soportar pero que involucra

empezar a tomar decisiones; y por ultimo, el color rojo aparece al tener ganancias

bajas 0 negativas para la empresa, que ponen en peligro su estabilidad financiera.
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e Estrategias de marketing en ventas
- Cantidad de venta de marcas de productos segin meses.

Rango de cantidad de ventas de las marcas de productos cada

3 meses.
TABLA XXIV )
INDICADOR DE GESTION N°02
TIEMPO CANTIDAD DE VENTAS SEMAFORIZACION DESCRIPCION
Cantidad de ventas concernientes al total
. de ventas fijadas en el tiempo de tres
Cant. > 600 meses.
Cantidad de ventas que la organizacion se
encuentra dispuesta a soportar; sin
3 meses Cant. > 250 y Cant. <599 embargo, implica empezar a tomar
decisiones.
Cantidad de ventas no aceptables para la
organizacion , considerada negativa.
Cant. < 249 .

Fig. 44. Semaforizacion: Indicador de gestion n°01
Fuente: Realizacion propia

El indicador de gestion “Cantidad de venta de marcas de productos segiin meses”
identifica la evaluacion realizada en un tiempo de 3 meses a la salida de las marcas
de productos por medio de una semaforizacién, en la cual se observa que si el
color es verde la cantidad de ventas se encuentra dentro de lo establecido, de la
misma forma, si el color es amarillo, significa que la cantidad de ventas se
encuentra dentro del rango soportado por la organizacion, pero que implica que
los actores involucrados comiencen a tomar decisiones que apoyen a la salida de
estas marcas que no son preferidas por el cliente; no obstante, si es rojo, la cantidad
de ventas de las marcas es desfavorable, poniendo en peligro la economia de la

empresa.
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Motivacion de los vendedores, teniendo en cuenta los resultados de sus
ventas segun el rango establecido.

N° de ventas cerradas segun meses:

Rango de n° de ventas en meses de mayor productividad: Mayo, junio,

julio, setiembre.

TABLA XXV
INDICADOR DE GESTION N°03
MESES RANGO DE N° VENTAS
Mayo 300 - 600
Junio 300 - 400
Julio 300 - 400
Setiembre 300 - 350

Rango de n° de ventas en meses de menor productividad: Enero,

febrero, marzo, abril, agosto, octubre, noviembre y diciembre.

TABLA XXVI
INDICADOR DE GESTION N°03

MESES RANGO DE N° VENTAS
Enero 150 - 300
Febrero 200 - 300
Marzo 150 - 300
Abril 200 - 300
Agosto 200 - 300
Octubre 250 - 350
Noviembre 200 - 300
Diciembre 200 - 300

El indicador de gestion “Motivacion de los vendedores” muestra el rango
de n° de ventas en meses de mayor y menor productividad; de esta manera,
se podra motivar a los 3 mejores trabajadores que realicen mayores ventas,
a través de bonificaciones extras y/o premios, entre otros; asi como las

capacitaciones necesarias.
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Alianzas estratégicas, considerando la cantidad de compras realizadas a las
empresas.
- Cantidad comprada por proveedor segun afio.

Rango de cantidad comprada por proveedor en un afio.

TABLA XXVII
INDICADOR DE GESTION N°04

PROVEEDOR RANGO
ALRESA SAC 17000 — 20000 medicamentos
SECHURALAB TEC SAC 10500 — 13500 medicamentos

DIST. DROGUERIA LAS

AMERICAS SAC 7500 — 13500 medicamentos

DIST. LINARES SAC 7500 — 12000 medicamentos

TOTAL WORLD

CORPORATION SAC 8000 — 12000 medicamentos

El indicador de gestion “Alianzas estratégicas” muestra el rango de cantidad
de compras realizas a los proveedores en un afio, de esta manera, el gerente
general, podra establecer alianzas estratégicas que favorezcan a la

organizacién y puedan ayudar a su rentabilidad.
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4.1.11. Algoritmo de prediccion de datos

INICI

e
ConeExinn
e RODEC
datos SOL
¥
! data <- sqlQuery .l
¥
Irstalacidn de

libreria forecist

|
."l tsdata <- ts{dataStatal. fraquency = 12, start = c{afio, mes de mica) ."I

¥
J madeln = aun aimadsdat)

surmmany(madelo)

Corsiruy

: Ewmle pslacionalidad? S
LEls sstacionalidad madelos sarima

Mo

¥

Criteerios de
predictiblidad [T

¥
‘i[q = forecast{models, h=20) I,’I

FIM

Fig. 45. Algoritmo arima
Fuente: Realizacion propia

Haciendo uso del método de prediccion ARIMA, con su respectiva
funcion auto.arima incluida en el programa Project R 3.5.0,
realizamos el siguiente procedimiento:
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4.1.11.1. Conexion desde SQL aR

Se establece el servidor SQL Server segun la ubicacion de

la base de datos respectivamente limpia.

Configuracién DSN de Microsoft SQL Server x

Este asistente le ayudara a crear un origen de datos ODBC que podra
usar para conectarse a SGAL Server.

£Qué nombre desea utilizar para referirse al origen de datos?

%& Nombre: |cone:ionr| |

iComo desea describir el origen de datos?

Descripcion: |cone:ion5qlr |

i Con qué servidor SCL Server desea conectarse?

Servidor: |{Iccal} ~ |

Siguiente > Cancelar HAyuda

Fig. 46. Conexion desde SQL a R
Fuente: Realizacion propia

Posteriormente, seflalaremos el nombre de la base de datos

a usar para la conexion.

Configuracién DSN de Microsoft SQL Server X

[~ Establecer la siguiente base de datos como predeterminada
- bdPrinood W
é} [[] Aduntar nombee del archivo de la base de datos
o1 S

[ Usar identficadores entrecomllados ANSI

[4 Usar nulos. relencs y advedencias ANSI

L Server de conmutacidn por ene & &

ver pancpal No e encuentra dsponbie

e |[Sgie>] [ Concder A

Fig. 47. Configuracion DSN
Fuente: Realizacion propia
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Finalmente, tenemos lo siguiente:

'-:_a.- Administrador de origen de datos ODBC (32 bits) X

DSN de usuaio  DSN de sistema DSNde archivoe  Controladores ~ Seguimiento  Connection Pooling  Acerca de

Crigenes de datos de usuario:

Nombre Plataforma  Controlador Agregar...
conexionBD &4 bits MySQLODBC 5.2 ANS| Driver

32/64bits  SQL Server Quitar
dBASE Files 32/64 bits  Microsoft Access dBASE Driver (" .dbf, *.nd»

Excel Files 32/64 bits  Microsoft Excel Driver (" xls, *xlsx, “xlsm, = Configurar...

MS Access Database  32/84 bits  Microsoft Access Driver (*mdb, * accdb)
Visio Database Samples 32/64 bits  Microsoft Access Driver (".mdb, * accdb)

_ Un Origen de datos de usuario ODBC almacena informacion de conexidn al proveedor de datos
D; indicado. Un Origen de datos de usuario solo es visible y utilizable en el equipo actual por el usuario
=l indicado.

Aceptar Cancelar Aplicar Ayuda

Fig. 48. Administrador de origen de datos ODBC
Fuente: Realizacién propia

4.1.11.2. Modelo de Prediccién

El software Project R, cuenta con distintas funciones que
nos hace posible el desarrollo del modelo de prediccion
ARIMA.

e Funcion RODBC
Permite la conectividad de la base de datos ODBC con
bases de datos compatibles donde existen
controladores en el sistema host.
Para su uso, se debe de instalar el paquete, para luego

invocar a la libreria:

install.packages(""RODBC"")
library(“RODBC”)

Después, se realiza la conexion, segun el nombre que
se haya colocado en la configuracion DSN de
Microsoft SQL Server.

canal_bd <- odbcConnect(**conexionr"")
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Asi pues, se implementa el algoritmo segun las

dimensiones venta y compra.
VENTA:

Colocaremos una variable, la cual cada vez que sea
solicitada, de forma automatica conectara a la base de

datos encontrada en SQL Server.

data <- sqlQuery(“select
CONCAT(dia,'/*,mes,'/",anio) as fecha, sum(total)
as total from hecho_venta inner join Tiempo on
hecho_venta.key Tiempo=Tiempo.key Tiempo
group by anio, mes, dia order by anio, mes, dia”)

Obtenemos lo siguiente:

fecha total
1 18/3/2014 6458.30
2 30/4/2014 S528.40
3 1/5/2014 8491.66
4 2572014 25220.13
5 3/5/2014 22912.52
& 4/5/2014 44993.40
7 5572014 10931.70
i 6/5/2014 5S51688.65
9 Tf5/2014 38969.29
10 8572014 34811.50
11 9f5/2014 32500.10
12 10/5/2014 23748.10
13 12/5/2014 29325.74
14 13/5/2014 45783.891
15 14/5/2014 33797.50
16 15/5/2014 22675.00
17 le/5/2014 131778.04
18 17/5/2014 13508.40
15 18/5/2014 98477.47
20 19/5/2014 5575.50
21 21/5/2014 8551.20
22 24/5/2014 52443.05

Fig. 49. Resultado data <- sqlQuery
Fuente: Realizacion propia

Luego, al tratarse de una serie temporal, se obtendran
los datos segun el tiempo. Asi pues, se invoca a la
variable data, al total de cada afio por mes obtenido de

la consulta, la frecuencia conformada por los 12 meses
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del afio, ademas se indica que se da comienzo en el afio
2014 del mes de marzo, y termina en enero del 2018.
Cabe sefialar que el tiempo es sefialado segin como se

encuentre en la base de datos.

tsdata = ts(data$total, frequency = 12, start =
c(2014, 3), end = ¢(2018, 1))

Se despliega la imagen del tsdata:
plot(tsdata)

sY
100000 150000 200000
|

50000
|

0
|

I T T T
2015 2016 2017 2018

Time

Fig. 50. Tendencia en ventas
Fuente: Realizacién propia

Como se observa en la representacion grafica, muestra
el comportamiento de las ventas en los afios 2015 al
2018.

Después, para realizar el prondstico, se invoca a la
funcidén auto.arima, donde los resultados son guardados
en la variable pi, seguidamente se invoca a la funcion
summary.

La funcion AUTO.ARIMA, proporciona un método
para la construccion de pronosticos con series
temporales, debido a que evalla de entre todos los
modelos la estacionalidad de los datos, escogiendo

finalmente al mejor modelo.
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Esta funcién se encuentra incluida en la libreria
forecast.

library(“forecast™)
pi = auto.arima(tsdata)

summary(pi)

Series: sv
ARIMA (0,0,0) with non-zZero mean

Coefficients:
mean
39422.144
=.8. Se06.216
g2igma”2 estimated as 1.509%9e+09: log likelihood=-562.856
ARIC=1129.71 BAICc=11259.98 BIC=1133.41

Training set error measures:
HE RMSE HMAE MFE HAFPE MASE
Training set -3.484607e-12 35434.39% 26100.87 -250.160% 273.8127 0.5%01888
RCF1
Training =set 0.0224555%9

Fig. 51. Summary Ventas
Fuente: Realizacion propia

Finalmente, se invoca a la libreria forecast, la cual tiene
como objetivo mostrar el pronéstico realizado con la
funcién auto.arima.

g = forecast(pi, h=20)

plot(q)
Forecasts from ARIMA(0,0,0) with non-zero mean
g _
(=]
a
(=]
o
8 -
©
(=]
o
8 -
=
8
g |
8
o
T I T I T I
2014 2015 2016 2017 2018 2019

Fig. 52. Proyeccion arima en ventas
Fuente: Realizacién propia
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La proyeccion muestra el cambio de tendencia de los
datos de cada periodo de tiempo, donde finalmente se
agrega el afo 2019, el cual a través de la funcion
auto.arima pronostica el comportamiento de las ventas

en el afo 20109.

COMPRA:

Se realiza la conexién, para lo cual se establece una
variable que en este caso se llamara sql, con su

respectiva consulta generada por la funcion sqlQuery.

sql <- sqlQuery(canal_bd, "select
CONCAT(dia,'/*,mes,"/*,anio) as monto,
sum(monto) as total from hecho_compra inner
join Tiempo on
hecho_compra.key_Tiempo=Tiempo.key Tiempo
group by anio, mes, dia order by anio, mes, dia'")

=gl

monto total
1 13/5/2014 111551.36
2 20/5/2014 21826.19
3 23/5/2014 132873.%58
4 25/5/2014 T21297.&5
5 3/9/2014 1e1321.81
& 4/9/2014 352413.&0
7 5/9/2014 22044% .64
8 /92014 255SE6.45
9 20/9/2014 12.52
10 2a/9,/2014 34517.80
11 37102014 421370.53
12 1571072014 14667&6.4%
13 1e/10/2014 250165.86
14 1871052014 75695.37
15 1271172014 557147.03
1l 1771172014 2186.11
17 2871172014 10882.21
18 3071172014 4301.1%8
15 29/12/2014 4180.57
20 3171272014 14055.90
21 54172015 47348.06
22 7412015 4165.56
23 12/1/2015 15894.70

Fig. 53. Resultado sql <- sqlQuery
Fuente: Realizacion propia
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Siguiendo se establece la serie temporal:

sv = ts(sql$total, frequency = 12, start = ¢(2014, 5),
end =¢(2018,1))

Jan Feb
1l2.52 34517.90
47348.06 4165.56
T466.80 107.97
124002.36
Jul Aug
132873.98 T21257.65
557147.03 2186.11
1143.04 1138.34
B37596.07 1576.20

sV

Mar

421370.53
15894.70
5152.80

Sep
161321.81
10882.21
209769.57
3106.31

Lpr Mawy
111991.3¢

146676.49 250165.86
2065389.38 35.E60
458600.83 E5E7634.78
Cct Now
3592413.60 220445.64
4301.1%8 4180.57
877367.39 5.00
201322.98 146404.27

Fig. 54. Resultado de la serie temporal
Fuente: Realizacién propia

plot(sv)
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Se indica la tendencia de las compras realizadas por la

organizacion entre los afios 2015 al 2018.
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Fig. 55. Tendencia de compras
Fuente: Realizacion propia

pi = auto.arima(sv)

summary(pi)

2018
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Se realiza la funcién auto.arima, la cual nos permitira

realizar el pronostico.

Series: sv
ARIMA (0,0,0) with non-zero mean

Coefficients:
mean
236380.41
s.e. 60783.52

sigma"2 estimated as 1.70le+l1l: 1log likelihood=-£45.18
ATC=1294.37 ATCc=1294.65 BIC=1257.%8

Training sSet EIror measures:
ME RMSE MRE MPE MLPE MASE
Training set -1.293061e-11 407771.8 265591.4 -16€9022.4 169051.3 0.7353569
ACFL
Training set -0.03267647

Fig. 56. Summary compras
Fuente: Realizacion propia

g = forecast(pi, h=20)
plot(a)

Forecasts from ARIMA(0,0,0) with non-zero mean

1500000
|

500000

a
I

-500000
|

I I I I I
2015 2016 2017 2018 2019

Fig. 57. Proyecci6n arima en compras
Fuente: Realizacion propia
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4.1.12. Evaluacion
4.1.12.1. Proceso ETL

Se evalua el tiempo de carga que se da al correr cada
dimensidn, con su respectivo flujo de datos.

Tipo Documento

Doc_eval tiempo

N*® Dioc.

Doc. Evaluacion de tiempo

ETL.

Nombre Documento: Evaluacion del tiempo de carga de cada flujo de datos en el proceso

Objetive: Evaluar los tiempos de carga de los flujos de datos en el proceso ETL.

proceso ETL.

Deszcripeion: Se reconocen los tiempos de demora en la carga de datos al realizarse el

Eealizado por: Sandra Villanueva

Fevizado por: Ricardo Imén

Aprobado por: Gerente de Empresa

Actores involucrados externos

Actores involuecrados internos

Tesizta

Gerente

Jefe de ventas

Eequerimiento de negocio

TIPO DIMENSION TIEMPO

- Cargo 00:00:009.13

Personal - Personal 00:00:21:46
Cliente- Proveedor - Cliente - Proveedor 00:00:35.21
- Marca 00:00:07.95

Producto - Categoria 00:00:07.76

- Producto 00-01:05.30

Tiempo - Tiempo 00:00:07.10

- Wenta 00-02:15.20

Hechos -~ Compra 00:02:11.43

Firma de conformidad
Tesista Gerente

Fig. 58. Evaluacion de tiempos ETL
Fuente: Realizacion propia

91




4.2. En base a los objetivos de la investigacion
4.2.1. Generar reportes interactivos que muestren la tendencia de
ventas de productos farmacéuticos.
Se manifiesta la cantidad de reportes interactivos de ventas
generados antes y después del uso de la solucion.
* Pretest
Se evalla el numero de reportes emitidos que muestren la
demanda del producto, antes de la implantacion de la solucion,
los cuales se realizan con la herramienta Excel y se trataron de

reportes basicos.

TABLA XXVIII
PRETEST: CANTIDAD DE REPORTES VENTAS EMITIDOS

CANTIDAD DE REPORTES

POBLACION
EMITIDOS
Gerente 3
Jefe de 7
Ventas
Vendedores 5

CANTIDAD DE REPORTES EMITIDOS

N W bk U1 N

Gerente Jefe Ventas Vendedores

Gerente M Jefe Ventas Vendedores

Fig. 59. Cantidad de reportes emitidos ventas Prestest
Fuente: Realizacién propia
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Postest
Se evalla el numero de reportes emitidos, después de haberse
implementado la solucion, estuvieron divididos entre reportes

basicos y de mayor dificultad.

TABLA XXIX
POSTEST: CANTIDAD DE REPORTES VENTAS EMITIDOS

) CANTIDAD DE REPORTES
POBLACION

EMITIDOS
Gerente 9
Jefe de 10
Ventas
Vendedores 8

CANTIDAD DE REPORTES EMITIDOS

15

10

Gerente Jefe Ventas Vendedores
Gerente M Jefe Ventas Vendedores

Fig. 60. Cantidad de reportes ventas Postest
Fuente: Realizaci6n propia
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4.2.2. Incrementar el porcentaje de reportes interactivos que muestren
la rotacion de productos comprados al mes.
Se monitorea a través de reportes analiticos la rotacion de productos
farmaceéuticos comprados al mes.
* Pretest
Se determina el nimero de reportes emitidos por la organizacion
que muestren la rotacion de productos en el area de compras

utilizando el software Microsoft Excel.

TABLA XXX
PRETEST: REPORTES ANALITICOS JEFE DE COMPRAS

) CANTIDAD DE
POBLACION
REPORTES EMITIDOS
Gerente 1
Jefe de Compras 2

CANTIDAD DE REPORTES EMITIDOS

2,5

1,5

0,5

Gerente Jefe de Compras

Gerente M Jefe de Compras

Fig. 61. Cantidad de reportes compras Pretest
Fuente: Realizacién propia
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Postest
Se evalua el nimero de reportes emitidos que muestran la rotacion

de productos después de haberse implantado la solucion.

TABLA XXXI
POSTEST: REPORTES ANALITICOS JEFE DE COMPRAS

CANTIDAD DE REPORTES

POBLACION
EMITIDOS
Gerente 5
Jefe de Compras 5

CANTIDAD DE REPORTES EMITIDOS

Gerente Jefe de Compras
Gerente M Jefe de Compras

Fig. 62. Cantidad de reportes compras Postest
Fuente: Realizacion propia
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4.2.3. Reducir el tiempo de elaboracion de reportes interactivos
solicitados por la directiva
Se evalla el tiempo, antes y después de la implementacion de la
solucion de un namero de reportes en especifico.
* Pretest
Se realiza la toma del tiempo en la ejecucion de reportes 3 0 4

veces para determinar el tiempo promedio, haciendo uso del

cronometro.
- Vendedores
) TABLA XXXII
EVALUACION DEL TIEMPO PRETEST: VENDEDORES
REPORTES Ti(min) T2(min) T3 (min) T4 (min) Tiempo Promedio (min)
Total de ventas por vendedor 30.15 24.09 20.49 14.55 2230
Producto mas vendido por mes 5 g 36.05 30.16 25.12 34.1275

segun vendedor

- Jefe de ventas

TABLA XXXIII
EVALUACION DEL TIEMPO PRETEST: JEFE DE VENTAS

Tiempo Promedio

REPORTES T1 (min) T2 (min) T3 (min) T4 (min) (min)
Total de ventas por 26.16 22,54 21.25 20,01
vendedor 23.32
Producto mas vendido por 40.09 38.15 38.05 37.12
mes 38.35
Cantidad de ventas por
cliente 35.59 35.28 35.10 34.15 35.03
Marca mas vendida al mes 29.15 28.49 27.03 27 27.92

- Jefe de compras

TABLA XXXIV
EVALUACION DEL TIEMPO PRETEST: JEFE DE COMPRAS

Tiempo Promedio

REPORTES T1 (min) T2 (min) T3 (min) T4 (min) (min)
S;gtg'gral‘i comprada por 72.12 60.15 60.08 60.01
63.09
Cantidad comprada por 60.45 60.24 5418 5236
proveedor 56.81
Producto con mayor monto
de compra 55.18 55.01 53.19 52.24 53.91
Marca mas comprada 50.38 50.18 48.76 48.12 49.36
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Postest

Se realiza la toma del tiempo en la realizacién de reportes 3 0 4
veces para determinar el tiempo promedio con ayuda de un
cronometro, despues de haberse implementado la solucion en la

empresa, asi pues, se ha facilitado una pequefia capacitacion en el

uso del software Power BI.

- Vendedores
) TABLA XXXV
EVALUACION DEL TIEMPO POSTEST: VENDEDORES
Tiempo
REPORTES T1 (min) T2 (min) T3 (min) T4 (min) Promedio
(min)
Total de ventas por
vendedor 15.18 15.03 12.16 10.18 13.14
Producto mas vendido por 20.18 16.54 15.36 14.25 16.58
mes seguin vendedor
- Jefe de ventas
) TABLA XXXVI
EVALUACION DEL TIEMPO POSTEST: JEFE DE VENTAS
Tiempo
REPORTES T1 (min) T2 (min) T3 (min) T4 (min) Promedio
(min)
Total de ventas por 15.24 15.28 14.16 14.02 14.68
vendedor
Producto mas vendido
por mes 25.16 24.18 24 21.18 23.63
Cantidad de ventas por 28.19 24.34 2113 20,51 23.54
cliente
Marca mas vendida al 20.16 20 19.13 18.42 19.43
mes
- Jefe de compras
) TABLA XXXVII
EVALUACION DEL TIEMPO POSTEST: JEFE DE COMPRAS
Tiempo
REPORTES T1 (min) T2 (min) T3 (min) T4 (min) Promedio
(min)
Cantidad comprada por 36.25 35.12 30.15 28.13 3241
categoria
Cantidad comprada por
proveedor 45.02 38.26 37.23 35.12 38.90
Producto con mayor 38.10 31.29 26.19 25.05 30.15
monto de compra
Marca mas comprada 25.20 24.13 22.48 20.06 22.96
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4.2.4. Porcentaje de satisfaccion de los usuarios con respecto a la

solucién de inteligencia de negocios.

El siguiente indicador se permitio evaluar a través del uso del

cuestionario TAM “Modelo de aceptacion de tecnologia” dividido

en utilidad percibida y facilidad de uso, propuesto por los autores

David, F. y Bagozzi, R. en el afio 1989, en donde se aplica la

encuesta antes y después de la implantacion.

Pretest
Se evalUa el cuestionario antes de la implantacion de la solucién,
en donde las respuestas de cada miembro de la poblacion objetivo
se codificaron en 0 y 1 en escala de extremadamente improbable
a extremadamente probable.
% Utilidad percibida

e Usar la solucién de inteligencia de negocios me ayudaria

a hacer mis tareas mas rapido.

_ TABLAXXXVIII
CUADRO ESTADISTICO DE LA UTILIDAD PERCIBIDA

Poblacion El Bl LI N LP BP EP
Vi 0 0 1 0 0 0 0
V2 0 1 0 0 0 0 0
V3 0 0 1 0 0 0 0
V4 0 0 1 0 0 0 0
V5 0 0 1 0 0 0 0
V6 0 0 1 0 0 0 0
JC 0 0 0 0 1 0 0
Y 0 0 0 0 0 1 0
GG 0 0 0 0 1 0 0

Usar la solucion de inteligencia de negocios me ayudaria a
hacer mis tareas més rapido

Extremadamente Probable

Bastante Probable

—
Ligeramente Probable m—————
Ninguno
Ligeramente Improbable  — ]
Bastante Improbable
Extremadamente Improbable
0 1 2 3 4 5

Fig. 63. Grafico Utilidad Percibida Pretest
Fuente: Realizacion propia
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e Usar la solucion de inteligencia de negocios mejoraria el

desempefio de mi trabajo.

CUADRO ESTADISTICO DE LA UTILIDAD PERCIBIDA

TABLA XXXIX

Poblacién

El

Bl

LI

N

LP

us]
)

m
o

V1
V2
V3
V4
V5
V6
JC
NAY
GG

O O OO OO o oo

O O OO0 OO Fr oo

OO OR R LR OR K

O O OO OO o oo

O O FrPr OO OO OoOOo

P P OO O0OO0OO0OOoOOo

O O OO O o o oo

Usar la solucion de inteligencia de negocios mejoraria el
desempefio de mi trabajo.

Extremadamente Probable

Bastante Probable  m————
Ligeramente Probable  me—

Ninguno

Ligeramente Improbable m———
Bastante Improbable
Extremadamente Improbable

0 1 2

mV1l mV2

V3 mv4 mV5 mVve mJC mJV EmGG

3

Fig. 64. Gréfico Utilidad Percibida Pretest
Fuente: Realizacion propia

4

e Usar la solucién de inteligencia de negocios incrementaria

mi productividad.

CUADRO ESTADISTICO DE LA UTILIDAD PERCIBIDA

TABLA XL

Poblacién

El

Bl

LI

N

LP

sy}
T

m
Rl

V1
V2
V3
V4
V5
V6
JC
NY
GG

O O O O OO o o o

O OO kFrP OO F kK

O O OO Fr kP OOoOOo

O O OO OO oo o

O O OO OO oo o

P P PO OO0OO0OOoOOoO

O O O O O O o o o
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Usar la solucion de inteligencia de negocios incrementaria mi

Extremadamente Probable
Bastante Probable
Ligeramente Probable
Ninguno

Ligeramente Improbable
Bastante Improbable

Extremadamente Improbable

productividad.

0 0,5 1 1,5 2 2,5 3 3,5 4 4,5
EV]l EV2 mV3 mV4 mV5 mV6e mJC mJV BGG
Fig. 65. Grafico Utilidad Percibida Pretest
Fuente: Realizacion propia
e Usar la solucién de inteligencia de negocios aumentaria la
efectividad en mi trabajo.
TABLA XLI
CUADRO ESTADISTICO DE LA UTILIDAD PERCIBIDA

Poblacién El Bl LI N LP BP EP

V1 0 0 1 0 0 0 0

V2 0 0 1 0 0 0 0

V3 0 0 1 0 0 0 0

V4 0 0 1 0 0 0 0

V5 0 1 0 0 0 0 0

V6 0 1 0 0 0 0 0

JC 0 0 0 0 1 0 0

JV 0 0 0 0 1 0 0

GG 0 0 0 0 1 0 0

Usar la solucion de inteligencia de negocios aumentaria la
efectividad en mi trabajo.
Extremadamente Probable
Bastante Probable
Ligeramente Probakble
Ninguno
Ligeramente Improbalo|e 1
Bastante Improbable
Extremadamente Improbable
0 0,5 1 1,5 2 2,5 3 3,5 4 4,5

EV1l mV2 mV3

Fig. 66. Grafico Utilidad Percibida Pretest

V4 mV5 mVvV6e mJC mJV mGG

Fuente: Realizacion propia

100



e Usar la solucion de inteligencia de negocios me facilitaria

la realizacion de mi trabajo.

_ TABLAXLII
CUADRO ESTADISTICO DE LA UTILIDAD PERCIBIDA

Poblacién

El

Bl

LI

N

LP

us]
)

m
o

V1
V2
V3
V4
V5
V6
JC
NAY
GG

O O OO OO o oo

O O OO0 OoOkr OO0 o

OO OR R OR R E

O O OO OO o oo

P P, P O O0OO0OO0OOoOOo
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Usar la solucion de inteligencia de negocios me facilitaria la

Extremadamente Probable
Bastante Probable
Ligeramente Probable
Ninguno

Ligeramente Improbable
Bastante Improbable
Extremadamente Improbable

0

realizacion de mi trabajo

mVl mV2 mV3

Fig. 67. Gréfico Utilidad Percibida Pretest
Fuente: Realizacion propia

V4 mV5 mV6e mJC mJV mGG

2

3

4

e Encontraria la solucion de inteligencia de negocios (til en

mi trabajo.

TABLA XLIII
CUADRO ESTADISTICO DE LA UTILIDAD PERCIBIDA

Poblacién

El

Bl

LI

N

LP

sy}
T

m
Rl

V1
V2
V3
V4
V5
V6
JC
Vv
GG

O OO OO O o o o

O OO kFrP P OOOoOOo

O OO OO RFrR Rk P~ PP

O OO OO oo oo

P P P OOO0OO0OOoOOo
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O OO O O oo o o
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Encontraria la solucidn de inteligencia de negocios util en mi
trabajo.

Extremadamente Probable
Bastante Probable
Ligeramente Probable |
Ninguno
Ligeramente Improbab| e |5
Bastante Improbable I

Extremadamente Improbable
0 0,5 1 1,5 2 2,5 3 3,5 4

mV]l mV2 mV3 mV4 mV5 mV6 mJC mJV mGG

Fig. 68. Grafico Utilidad Percibida Pretest
Fuente: Realizacion propia
% Facilidad de uso
e Aprender a utilizar la solucidn de inteligencia de negocios

seria facil para mi.

_ TABLAXLIV
CUADRO ESTADISTICO DE LA FACILIDAD DE USO
Poblacion El Bl LI N LP BP EP
V1 1 0 0 0 0 0 0
V2 1 0 0 0 0 0 0
V3 0 1 0 0 0 0 0
V4 0 0 1 0 0 0 0
V5 0 1 0 0 0 0 0
V6 0 1 0 0 0 0 0
JC 0 0 0 0 1 0 0
Y 0 0 0 0 1 0 0
GG 0 0 0 0 1 0 0

Aprender a utilizar la solucion de inteligencia de negocios
seria facil para mi.

Extremadamente Probable
Bastante Probable
Ligeramente Prolba b | e 1 m——————— e ——
Ninguno
Ligeramente Improbable
Bastante 1mproba e s
I

Extremadamente Improbable

0 0,5 1 15 2 2,5

w

EV]l mV2 mV3 mV4 mV5 mV6e mJC mJV EGG

Fig. 69. Gréfico Facilidad de uso Pretest
Fuente: Realizacion propia
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e Me resultaria facil utilizar la solucion de inteligencia de

negocios para hacer lo que yo quiero que haga.

_ TABLAXLV
CUADRO ESTADISTICO DE LA FACILIDAD DE USO

Poblacion El Bl LI N LP BP EP
V1 0 1 0 0 0 0 0
V2 0 1 0 0 0 0 0
V3 0 1 0 0 0 0 0
V4 0 0 1 0 0 0 0
V5 0 0 1 0 0 0 0
V6 0 0 1 0 0 0 0
JC 0 0 0 0 1 0 0
Y 0 0 0 0 1 0 0
GG 0 0 0 0 1 0 0

Me resultaria facil utilizar la solucion de inteligencia de
negocios para hacer lo que yo quiero que haga.

Extremadamente Probable
Bastante Probable
Ligeramente Proba k| 1———————
Ninguno
Ligeramente Improbable [ —
Bastante Improbable

Extremadamente Improbable
0 0,5 1 1,5 2 2,5 3

EV]l mV2 mV3 mV4 mV5 EV6 mJC mJV EGG

Fig. 70. Gréfico Facilidad de uso Pretest
Fuente: Realizacion propia

e Mi interaccion con la solucidn de inteligencia de negocios

seria clara y entendible.

_ TABLAXLVI
CUADRO ESTADISTICO DE LA FACILIDAD DE USO

Poblacion El Bl LI N LP BP EP
Vi 1 0 0 0 0 0 0
V2 0 1 0 0 0 0 0
V3 0 0 1 0 0 0 0
V4 0 1 0 0 0 0 0
V5 0 0 1 0 0 0 0
V6 0 0 1 0 0 0 0
JC 0 0 0 0 1 0 0
NY 0 0 0 0 1 0 0
GG 0 0 0 0 1 0 0
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Mi interaccion con la solucion de inteligencia de negocios
seria clara y entendible.

Extremadamente Probable
Bastante Probable
Ligeramente Probable
Ninguno

Ligeramente Improbable
Bastante Improbable
Extremadamente Improbable

o
o
"
=
=
"
N
N~
"
w
w
"

mVl mV2 mV3 mVv4 mV5 mV6e mJC mJV mGG

Fig. 71. Gréfico Facilidad de uso Pretest
Fuente: Realizacion propia

e Encuentro la solucidn de inteligencia de negocios flexible

para interactuar con él.

_ TABLAXLVII
CUADRO ESTADISTICO DE LA FACILIDAD DE USO

Poblacion El Bl LI N LP BP EP
Vi 0 0 0 1 0 0 0
V2 0 0 0 1 0 0 0
V3 0 1 0 0 0 0 0
V4 0 0 1 0 0 0 0
V5 0 1 0 0 0 0 0
V6 0 1 0 0 0 0 0
JC 0 0 0 0 1 0 0
Jv 0 0 0 0 1 0 0
GG 0 0 0 0 1 0 0

Encuentro la solucion de inteligencia de negocios flexible
para interactuar con él.

Extremadamente Probable
Bastante Probable
Ligeramente Probable
Ninguno

Ligeramente Improbable

Bastante Improbable
Extremadamente Improbable

o
w

0,5 1 1,5 2 2,5 3,5

EV]l mV2 mV3 mV4 mV5 mV6e mIC mJV EGG

Fig. 72. Gréfico Facilidad de uso Pretest
Fuente: Realizacion propia
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e Seria facil para mi llegar a ser un experto en el uso de la

solucion de inteligencia de negocios.

_ TABLAXLVIII
CUADRO ESTADISTICO DE LA FACILIDAD DE USO

Poblacion El Bl LI N LP BP EP
V1 1 0 0 0 0 0 0
V2 1 0 0 0 0 0 0
V3 0 1 0 0 0 0 0
V4 0 0 1 0 0 0 0
V5 0 1 0 0 0 0 0
V6 0 1 0 0 0 0 0
JC 0 0 0 0 0 1 0
Y 0 0 0 0 1 0 0
GG 0 0 0 0 0 1 0

Seria facil para mi llegar a ser un experto en el uso de la
solucion de inteligencia de negocios

Extremadamente Probable

Bastante Probable

Ligeramente Probable

Ninguno

Ligeramente Improbable

Bastante Improbable L —
I

Extremadamente Improbable
0 0,5 1 1,5 2 2,5 3

EV]l mV2 mV3 mV4 mV5 mV6 mJC m)V mGG

Fig. 73. Gréfico Facilidad de uso Pretest
Fuente: Realizacion propia

e Encuentro a la solucion de inteligencia de negocios facil

3,5

de utilizar.
i TABLA XLIX
CUADRO ESTADISTICO DE LA FACILIDAD DE USO

Poblacion El BI LI N LP BP EP
V1 0 0 0 1 0 0 0
V2 0 0 0 1 0 0 0
V3 0 0 0 1 0 0 0
V4 0 0 1 0 0 0 0
V5 0 0 1 0 0 0 0
V6 0 0 0 1 0 0 0
JC 0 0 0 0 1 0 0
JV 0 0 0 0 1 0 0
GG 0 0 0 0 1 0 0
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Encuentro a la solucidon de inteligencia de negocios féacil de
utilizar.

Extremadamente Probable

Bastante Probable

Ligeramente Proba kb | |1m———————
NiNgUNO
—

Ligeramente Improbable

Bastante Improbable

Extremadamente Improbable

0 0,5 1 1,5 2 2,5 3 3,5 4

EV]l mV2 mV3 mVv4 mV5 mV6 mJC mJV EmGG

Fig. 74. Gréfico Facilidad de uso Pretest
Fuente: Realizacion propia

Postest
Se evalla el cuestionario después de la implantacion de la
solucién, en el cual las respuestas de la poblacion objetivo se
codificaron en 0 y 1 en escala de extremadamente improbable a
extremadamente probable.
¢+ Utilidad percibida

e Usar la solucion de inteligencia de negocios me ayudaria

a hacer mis tareas mas rapido.

 TABLAL
CUADRO ESTADISTICO DE UTILIDAD PERCIBIDA

Poblacion El Bl LI N LP BP EP
Vi 0 0 0 0 0 1 0
V2 0 0 0 0 1 0 0
V3 0 0 0 0 1 0 0
V4 0 0 0 0 0 1 0
V5 0 0 0 0 1 0 0
V6 0 0 0 0 0 1 0
JC 0 0 0 0 0 1 0
NY 0 0 0 0 0 1 0
GG 0 0 0 0 0 1 0
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Usar la solucion de inteligencia de negocios me ayudaria a
hacer mis tareas mas rapido.

Extremadamente Probable
Bastante Probable [
Ligeramente Probable s
Ninguno
Ligeramente Improbable
Bastante Improbable

Extremadamente Improbable
0 1 2 3 4 5 6

EV]l mV2 mV3 mVv4 mV5 mV6e mJC mJV EGG

Fig. 75. Gréfico Utilidad Percibida Postest
Fuente: Realizacion propia

e Usar la solucion de inteligencia de negocios mejoraria el

desempefio de mi trabajo.

 TABLALI
CUADRO ESTADISTICO DE UTILIDAD PERCIBIDA

Poblacion El Bl LI N LP BP EP
Vi 0 0 0 0 0 1 0
V2 0 0 0 0 0 1 0
V3 0 0 0 0 1 0 0
V4 0 0 0 0 0 1 0
V5 0 0 0 0 0 1 0
V6 0 0 0 0 1 0 0
JC 0 0 0 0 0 0 1
NY 0 0 0 0 0 0 1
GG 0 0 0 0 0 1 0

Usar la solucidn de inteligencia de negocios mejoraria el
desempefio de mi trabajo.

Extremadamente Probable

Bastante Probable

Ligeramente Probable
Ninguno

Ligeramente Improbable
Bastante Improbable

Extremadamente Improbable

o
=
N

3 4 5

EV]l mV2 mV3 mVv4 mV5 mV6e mJC mJV EGG

Fig. 76. Grafico Utilidad Percibida Postest
Fuente: Realizacion propia
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e Usar la solucion de inteligencia de negocios incrementaria

mi productividad.

_ TABLALII
CUADRO ESTADISTICO DE UTILIDAD PERCIBIDA

Poblacién El Bl LI N LP
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Usar la solucion de inteligencia de negocios incrementaria
mi productividad.

Extremadamente Probable
Bastante Probable | s m—
Ligeramente Probable [ —
Ninguno
Ligeramente Improbable
Bastante Improbable

Extremadamente Improbable
0 1 2 3 4 5 6

EV]l mV2 mV3 mV4 mV5 mV6 mJC mJV EGG

Fig. 77. Gréfico Utilidad Percibida Postest
Fuente: Realizacion propia

e Usar la solucidn de inteligencia de negocios aumentaria

efectividad en mi trabajo.

TABLA LIl
CUADRO ESTADISTICO DE UTILIDAD PERCIBIDA

la

Poblacion El Bl LI N LP

os)
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m
o

V1
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Usar la solucion de inteligencia de negocios aumentaria la
efectividad en mi trabajo.

Extremadamente Probable m————————
Bastante Probable m—— | — ]
Ligeramente Probable m——
Ninguno
Ligeramente Improbable
Bastante Improbable

Extremadamente Improbable

0 1 2 3 4 5

EV]l mV2 mV3 mVv4 mV5 mV6 mJC mJV EmGG

Fig. 78. Gréfico Utilidad Percibida Postest
Fuente: Realizacion propia

e Usar la solucion de inteligencia de negocios me facilitaria

la realizacion de mi trabajo.

_ TABLALIV
CUADRO ESTADISTICO DE UTILIDAD PERCIBIDA

Poblacion El Bl LI N LP BP EP
Vi 0 0 0 0 0 1 0
V2 0 0 0 0 1 0 0
V3 0 0 0 0 0 1 0
V4 0 0 0 0 0 1 0
V5 0 0 0 0 1 0 0
V6 0 0 0 0 1 0 0
JC 0 0 0 0 0 1 0
NY 0 0 0 0 0 1 0
GG 0 0 0 0 0 1 0

Usar la solucion de inteligencia de negocios me facilitaria la
realizacion de mi trabajo.

Extremadamente Probable
Bastante Probable m— [ —
Ligeramente Probable m———
Ninguno
Ligeramente Improbable
Bastante Improbable
Extremadamente Improbable

0 1 2 3 4 5 6

EV] mV2 mV3 mV4 mV5 mV6 mJC mJV EmGG

Fig. 79. Grafico Utilidad Percibida Postest
Fuente: Realizacion propia
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e Encontraria la solucion de inteligencia de negocios Util en

mi trabajo.

_ TABLALV
CUADRO ESTADISTICO DE UTILIDAD PERCIBIDA

Poblacién El Bl LI N LP
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Encontraria la solucion de inteligencia de negocios util en mi
trabajo.

Extremadamente Probable
Bastante Probable  m— )
Ligeramente Probable | E—
Ninguno
Ligeramente Improbable
Bastante Improbable
Extremadamente Improbable

0 1 2 3 4 5 6

EV]l mV2 mV3 mVv4 mV5 mV6e mJC mJV EmGG

Fig. 80. Grafico Utilidad Percibida Postest
Fuente: Realizacion propia

« Facilidad de uso

e Aprender a utilizar la solucion de inteligencia de negocios

seria facil para mi.

_ TABLALVI
CUADRO ESTADISTICO DE FACILIDAD DE USO

Poblacion El Bl LI N LP

os)
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o
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Aprender a utilizar la solucién de inteligencia de negocios
seria facil para mi.

Extremadamente Probable

Bastante Probable

Ligeramente Probable m— I
Ninguno
Ligeramente Improbable
Bastante Improbable
Extremadamente Improbable
0 0,5 1 1,5 2 2,5 3

EV1l mV2 mV3 mVv4 mV5 mV6 mIC m)V mGG

Fig. 81. Gréfico Facilidad de uso Postest
Fuente: Realizacion propia

e Me resultaria facil utilizar la solucion de inteligencia de

negocios para hacer lo que yo quiero que haga.

_ TABLALVII
CUADRO ESTADISTICO DE FACILIDAD DE USO

Poblacion El Bl LI N LP BP EP
Vi 0 0 0 0 1 0 0
V2 0 0 0 0 1 0 0
V3 0 0 0 0 0 1 0
V4 0 0 0 0 0 1 0
V5 0 0 0 0 0 1 0
V6 0 0 0 0 1 0 0
JC 0 0 0 0 0 1 0
NY 0 0 0 0 0 1 0
GG 0 0 0 0 0 0 1

Me resultaria facil utilizar la solucion de inteligencia de negocios
para hacer lo que yo quiero que haga.

Extremadamente Probable I
Bastante Probable I —
Ligeramente Probable |
Ninguno
Ligeramente Improbable
Bastante Improbable

Extremadamente Improbable
0 1 2 3 4 5

EV1 mV2 mV3 mv4 mV5 mV6e mJC m)V BGG

Fig. 82. Gréfico Facilidad de uso Postest
Fuente: Realizacion propia
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e Mi interaccion con la solucidn de inteligencia de negocios

seria clara y entendible.

_ TABLALVII
CUADRO ESTADISTICO DE FACILIDAD DE USO

Poblacion El Bl LI N LP BP EP
V1 0 0 0 0 1 0 0
V2 0 0 0 0 1 0 0
V3 0 0 0 0 1 0 0
V4 0 0 0 0 1 0 0
V5 0 0 0 0 1 0 0
V6 0 0 0 0 1 0 0
JC 0 0 0 0 0 1 0
Y 0 0 0 0 0 1 0
GG 0 0 0 0 0 1 0

Mi interaccion con la solucion de inteligencia de
negocios seria clara y entendible.

Extremadamente Probable

Bastante Probable m-————
[

Ligeramente Probable | E—
Ninguno
Ligeramente Improbable
Bastante Improbable
Extremadamente Improbable
0 1 2 3 4 5 6

EV]l mV2 mV3 mVv4 mV5 mV6 mJC mJV mGG

Fig. 83. Gréfico Facilidad de uso Postest
Fuente: Realizacion propia

e Encuentro la solucion de inteligencia de negocios flexible

para interactuar con él.

~ TABLALIX
CUADRO ESTADISTICO DE FACILIDAD DE USO

Poblacion El Bl LI N LP BP EP
Vi 0 0 0 0 1 0 0
V2 0 0 0 0 1 0 0
V3 0 0 0 0 0 1 0
V4 0 0 0 0 1 0 0
V5 0 0 0 0 1 0 0
V6 0 0 0 0 1 0 0
JC 0 0 0 0 0 1 0
NY 0 0 0 0 0 1 0
GG 0 0 0 0 0 1 0
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Encuentro la solucion de inteligencia de negocios flexible
para interactuar con él.

Extremadamente Probable
Bastante Proba bl e s ——
Ligeramente Probable m— I S
Ninguno
Ligeramente Improbable
Bastante Improbable

Extremadamente Improbable

0 1 2 3 4 5

EV]l mV2 mV3 mVvV4 mV5 mV6e mJC mJV EGG

Fig. 84. Gréfico Facilidad de uso Postest
Fuente: Realizacion propia

e Seria facil para mi llegar a ser un experto en el uso de la

solucion de inteligencia de negocios.

~ TABLALX
CUADRO ESTADISTICO DE FACILIDAD DE USO

Poblacién  EI BI LI N LP BP EP
V1 0 0 1 0 0 0 0
V2 0 0 1 0 0 0 0
V3 0 0 0 0 1 0 0
V4 0 0 1 0 0 0 0
V5 0 0 0 0 1 0 0
V6 0 0 1 0 0 0 0
jc 0 0 0 0 1 0 0
NV 0 0 0 0 1 0 0
GG 0 0 0 0 1 0 0

Seria facil para mi llegar a ser un experto en el uso de la
solucidn de inteligencia de negocios.

Extremadamente Probable

Bastante Probable

Ligeramente Probable

Ninguno

Ligeramente Improbable
Bastante Improbable

Extremadamente Improbable

0 1 2 3 4

(€]

EV]l mV2 mV3 mV4 mV5 mV6e mIC mJV EGG

Fig. 85. Gréfico Facilidad de uso Postest
Fuente: Realizacion propia
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e Encuentro a la solucion de inteligencia de negocios facil

de utilizar.

TABLA LXI

CUADRO ESTADISTICO DE FACILIDAD DE USO

Poblacién

El Bl LI N LP

us]
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m
o
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V3
V4
V5
V6
JC
Y
GG
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Encuentro a la solucion de inteligencia de negocios facil de

Extremadamente Probable
Bastante Probable
Ligeramente Probable
Ninguno

Ligeramente Improbable
Bastante Improbable

Extremadamente Improbable

mVvi

utilizar.

s —

L —
L

0 0,5 1 1,5 2 2,5 3

mV2 mV3 mVv4 mV5 mV6e mJC m)V mGG

Fig. 86. Gréfico Facilidad de uso Postest
Fuente: Realizacion propia
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DISCUSION
En base a la hipotesis general planteada “si se implementa una solucion de
inteligencia de negocios basado en el algoritmo de serie temporal construida en el
modulo R de Power Bl se estara apoyando el proceso de toma de decisiones
gerenciales con respecto a la compra y venta”, se busca contrarrestar los datos de
la siguiente manera:
e Generar reportes interactivos que muestren la tendencia de ventas de
productos farmacéuticos.
En la empresa farmacéutica se midid el desempefio de la poblacion a traves
de laaplicacion del disefio pretest/postest con un grupo de control, el cual esta
conformado por seis vendedores pertenecientes a 6 sucursales de la empresa,
asi como de los jefes de compras, ventas y el gerente. De esta manera, se

obtuvieron los siguientes datos:

Cantidad de reportes emitidos

= e
[e2 BN

15

R
=N W0

10

[y
0 o
(o]

O RPN WP UULIO N
w

Gerente Jefe de ventas Vendedores

Prestest Postest

Fig. 87. Comparacion de tendencia de ventas
Fuente: Realizacion propia
Asi pues, en el gréafico se puede observar que el gerente; encargado de tomar
las decisiones vitales para la organizacién y su respectivo desarrollo; cuya
problematica es la informacion desorganizada, recepcionaba los reportes de

cada uno de los jefes de area, y solo era capaz de realizar por si mismo un
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total de 3 reportes, los mismos que comprendian “el vendedor con mayores

2 ¢

ventas”,

9 ¢

escala de premios al mejor vendedor”, “productos mas comprados
en el mes”, lo cual le generaba problemas en la toma de decisiones, ya que al
ser reportes que muestran informacién medianamente relevante, no le permite
determinar qué productos estan teniendo baja rentabilidad para generar
nuevas estrategias de ventas, evaluar las estrategias que lograron dar frutos
para volver a relanzarlos; por consiguiente, él desea tener conocimiento de la
situacion en la que se encuentra su empresa, las debilidades que esta tiene y
como empezar a mejorar. Con la implantacién de la solucion, el gerente ha
realizado 9 reportes, en donde puede observar la tendencia de las ventas al
mes, al afio o por un ndmero de meses en especifico, asimismo, puede
consultar las ventas de afios pasados, y las ganancias obtenidas, y como un
recurso extra que ofrece la aplicacién, se ha programado en codigo R, un
algoritmo de prediccién de datos de serie temporal, donde puede suponer
datos futuros con respecto a sus ventas, el que le ayudara a determinar si las
decisiones tomadas se encuentran en un buen rumbo y facilitar su desarrollo.
Por otro lado, en el caso del jefe de ventas, se observa que antes de la
implantacion de la solucidn, solo realizaba 7 reportes al mes en relacion a las
ventas apoyandose en el software Microsoft Excel, de modo que al contar con
preparacion previa, si es capaz de realizar estos reportes, sin embargo, al
encontrarse con la informacion desordenada y faltantes en la base de datos,
presentaba problemas en la realizacion de tales reportes, ademas, deseaba
conocer qué clientes generaban mayores ventas, lo cual entre las politicas de
la empresa el registro de sus clientes no se esta contemplado al tratarse de una
mediana empresa y realizar transacciones rapidas. Ahora, con la implantacién
de la solucion, el jefe de ventas ha podido realizar 15 reportes de ventas, los
cuales comprenden entre los anteriores que realizaba Excel y nuevos reportes
hechos en Power BI, ademas debido al problema del registro de clientes, se
penso en un proyecto “Cliente puntos” que busca registrar los datos de los
clientes en cada venta a través de un mecanismo de puntuacion.

Por ultimo, en el caso de los vendedores, se puede observar que antes de la
implantacion de la solucion, ellos efectuaban 5 reportes, en donde el nimero
de reportes realizados puede parecer muy reducido, sin embargo, utilizan un

dia domingo a fin de mes para la ejecucion de estos, lo cual implica costos
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extras a la empresa y la pérdida de un dia de descanso no laborable, ya que,
por reglas generales de la organizacion, si existe un alto movimiento de
ventas, primero los productos vendidos son registrados en un libro de
ingresos, los mismos que originan pérdida de informacion, pérdida de
productos y pérdida de ganancias; y en este dia domingo, se encargan de
realizar inventarios de los productos vendidos, reportes de todas las ventas
realizadas por producto, marca y vendedor. Con la puesta en marcha de la
solucion, las ejecuciones son de 10 reportes en Power BI, claramente con una
capacitacién previa, asimismo, la organizacion se comprometié a empezar a
registrar sus ventas directamente al sistema haciendo uso del proyecto
“Cliente Puntos”.

En tal sentido, se confirma lo que se especifica de la aplicacién Power Bl,
puesto que Microsoft [27] nos dice que “Power BI, permite acceder a
informacion en tiempo real para identificar tendencias en sus primeras etapas.
De esa forma se pueden atajar a tiempo los potenciales problemas y mejorar
el rendimiento rdpidamente. Con la integracién del anélisis avanzado a través
de scripts y objetos visuales de R, use sus datos para predecir los resultados
de su empresa. La inteligencia predictiva puede ayudarle a adoptar medidas
proactivas para corregir acciones y seguir el rumbo correcto para lograr sus
objetivos”

En efecto, se evidencia una diferencia en el pretest/postest de la realizacién

de reportes interactivos que muestran la tendencia de las ventas.
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Incrementar el nimero de reportes interactivos que muestren la rotacion de
productos comprados al mes.

En el siguiente objetivo se midid la cantidad de reportes emitidos que
evidencien la rotacion de productos comprados al mes. En ese sentido se
aplica el disefio pretest/postest con un grupo de control, el mismo que se

encuentra compuesto por el jefe de compras y el gerente general.

Cantidad de reportes emitidos

Gerente Jefe de compras

Prestest Postest

Fig. 88. Comparacion de rotacion de compras
Fuente: Realizacion propia
En el gréafico es visible que, en el caso del Gerente, antes de la implantacién
de la solucion y aparte de los reportes que le son alcanzados, solo es capaz de
realizar un reporte “producto mas comprado por mes”, el cual le genera
problemas al tratar de definir los productos a pedir para el proximo mes,
determinar las mayores ganancias obtenidas en un producto en especifico para
asi comprar mas de estos y definir posibles proveedores aliados. Por otro lado,
después de la implantacién de la solucion se muestra que ha habido un
aumento en el nimero de reportes interactivos emitidos, puesto que el gerente

proyecta 5 reportes interactivos.

En los reportes interactivos hechos por el jefe de compras, se visualiza que
antes de la implantacion de la solucion realizaba 2 reportes “proveedor mas

comprado” y “stock de productos”, los mismos que para desarrollarlos realiza
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un inventario en el almacén de la organizacion y luego compara los datos con
el &rea de ventas, y asi verificar que la informacion se encuentre correcta; no
obstante, se evidenciaba productos faltantes y datos no concordantes, que en
cierto modo generan problemas internos en la organizacién. Con la puesta en
marcha de la solucion, el jefe de compras es capaz de elaborar 7 reportes, los

cuales estan incluidos los anteriores y nuevos.

Reducir el tiempo de elaboracién de reportes interactivos solicitados por la
directiva.

En la organizacion se evalud el tiempo de demora en la elaboracion de
reportes interactivos, para esto se midio el tiempo 4 veces con el objetivo de
determinar su tiempo promedio por cada miembro de la poblacion. Se obtuvo

los siguientes datos:

Vendedores
40
34,1275
35
30
25 22,32
@]
a
E 20 16,58
=
15 13
10
5
0
R1 R2
REPORTES

Pretest Postest

Fig. 89. Tiempo de elaboracién de reportes
Fuente: Realizacion propia
Con respecto a los vendedores, se evalud la elaboracion de dos reportes
interactivos tales como: total de ventas por vendedor y producto mas vendido
por mes segln vendedor, teniendo en cuenta que estos son los que les generan
mayor dificultad, asi pues, en un principio realizan los dos reportes en la

solucion implantada sin previa capacitacion, en el cual se observa que en el
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primer reporte interactivo se toman un tiempo promedio de 22°32seg y en el
segundo reporte hacen un tiempo promedio de 34’13seg. De la misma
manera, luego de haberles instruido en el uso de la solucion, ellos lograron
alcanzar un tiempo promedio de 13’min y 16’58seg respectivamente en cada
reporte. Sin dudas se evidencia una diferencia notable en los tiempos

promedios de la aplicacion de la solucion.

Jefe de Ventas

45
40

35
30 27,92
23,32 23,63 23,54

38,35
35,03

25
20
15
10

19,43

TIEMPO

14,68

R1 R2 R3 R4
REPORTES

Pretest Postest

Fig. 90. Tiempo de elaboracidn de reportes
Fuente: Realizacion propia
En relacion al jefe de ventas, se encargd de realizar cuatro reportes
interactivos como: total de ventas por vendedor, producto mas vendido por
mes, cantidad de ventas por cliente y marca mas vendida al mes. Ciertamente,
se efectlia la aplicacion de la solucidn sin preparacion previa, para lo cual el
jefe de ventas demuestra que en la realizacion del primer reporte interactivo
demora un tiempo promedio de 23°32seg, en el segundo 38’35seg, en el
tercero 35°03seg y en el cuarto reporte 27°92seg. Acto seguido, se capacita al
jefe de ventas en el uso de la solucion, donde en el primer, segundo, tercer y
cuarto reporte, toma un tiempo promedio de 14’68seg, 23°63seg, 23’54seg y
19°43seg, respectivamente. En sintesis, se puede ver que existe una variacion
de los tiempos promedios en el uso de la solucion, puesto que inicialmente se
toma los tiempos antes de ensefiarles la utilizacion de la solucion, para luego

proceder a instruirles.
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Fig. 91. Tiempo de elaboracién de reportes
Fuente: Realizacion propia

Por ultimo, se lleva a cabo la evaluacién de tiempos promedios en la
realizacion de reportes interactivos del jefe de compras, para lo cual efectu6
cuatro reportes: cantidad comprada por categoria, cantidad comprada por
proveedor, producto con mayor monto de compra y marca mas comprada. De
modo similar a la anterior poblacién evaluada, en un comienzo no se brindo
la debida capacitacion sobre el uso de la solucion, por lo tanto, se obtuvo
tiempos promedios de 63°09seg, 56’°81seg, 53’9lseg y 49’36seg,
respectivamente. Entonces, se pasa a constatar los tiempos promedios
conseguidos con la aplicacion de la solucién debidamente explicada, en
donde se percibe tiempos en el primer reporte 32°41seg, en el segundo reporte
38°90seg, en el tercer reporte 30°15seg y 22°96seg en el cuarto reporte.

Ahora bien, en la poblacion evaluada se ha constatado que existe una
disimilitud entre los tiempos promedios efectuados en un principio, donde la
solucion de inteligencia de negocios no fue explicada previamente y cuando

se aplico después de haberse capacitado.
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Se realiza la prueba de hipotesis teniendo como:
Ho = Se reduce el tiempo de elaboracion de reportes interactivos.

Ha = No se reduce el tiempo de elaboracion de reportes interactivos.

Pretest Postest
Tiempo nl= 34,12 n2= 16,58 Alfa/2 0,01
N° de vendedores X1 = 6 X2= 6 1-Alfa/2 0,99
Fraccion
pl= 0,176 p2= 0,362
de las
muestras

Establecimiento de hipotesis:

Ho: 7, —x, =0...otraforma..Ho: 7, =,
Ha:z, —7, 0 e Ha:z, =7,

Calculo del estadistico:
— pl - pz

ZC
\/pl(l_ pl) + pz(l_ pz)
nl n2

=-0.186/0,13481612
=-1,379893183
Ze (0.99) = 2,32634787

Comparando los valores Zc calculado contra Zexcel (0.99 o 0.01) se tiene:

P(Z<= - 2,32634787) = alfal2 P(Z>=+2,32634787 ) = alfa/2

|

| |
fe(0.01) = -2,32634787 Ze(0.99)= 2326347874

Valor p para Zc es igual a

Lo = -1,37989318 P(-Zc) = 0,05402718

p<Alfa/l2

Como Zc es menor que Zexcel, no cae en el area de rechazo; por lo tanto, no

existe evidencia para rechazar la hipétesis Ho.
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Del mismo modo, se pudo verificar que tal como sucedi6 en una tesis local
elaborado por Lopez Palacio, Anali [7], se obtuvo resultados parecidos, ya
que también se llegd a evidenciar una discrepancia de datos en un antes y
después de la implantacion de la solucion.
Porcentaje de satisfaccion de los usuarios con respecto a la solucion de
inteligencia de negocios.
e Utilidad Percibida
Se mide el porcentaje de poblacion que cree que usando la solucion de
inteligencia de negocios tendré resultados satisfactorios para ellos, en un
antes y después de la implantacion.
«+ Usar la solucion de inteligencia de negocios me ayudaria a hacer mis

tareas mas répido.

Pretest

11% 11%

= Bastante Improbable
22% = Ligeramente Improbable
= Ligeramente Probable

Bastante Probable

Postest

= Ligeramente Probable

= Bastante Probable

Fig. 92. Gréfico percepcion de utilidad
Fuente: Realizacion propia
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D)

En el primer item de la encuesta “Usar la solucion de inteligencia de
negocios me ayudaria a hacer mis tareas mas rapido”, se puede
observar en los graficos que en un principio existe un nivel alto de
incertidumbre destacando en un 56% la opcién ligeramente
improbable, 11% bastante improbable, 22% ligeramente probable y
11% bastante probable.

En cambio, se visualiza que después de haberse implantado la
solucion, la satisfaccion de la poblacion objetivo crece, manifestando
que en un 67% es bastante probable que la solucién de inteligencia de
negocios los ayude a hacer sus tareas mas rapido.

Usar la solucion de inteligencia de negocios mejoraria el desempefio

de mi trabajo.

Pretest

11%

= Bastante Improbable

m Ligeramente Improbable
11% = Ligeramente Probable
Bastante Probable

Postest

= Ligeramente Probable
= Bastante Probable

= Extremadamente Probable

56%

Fig. 93. Grafico percepcion de utilidad
Fuente: Realizacion propia
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En el segundo item de la encuesta “Usar la solucion de inteligencia de
negocios mejoraria el desempeio de mi trabajo”, antes de la
implantacion de la solucion existe un 56% de poblacion que opina que
es ligeramente improbable que la solucion mejore su desempefio en el
trabajo. Sin embargo, luego de implantarse la solucién y ensefiarles a
usarlo, existe un 56% de la poblacidbn que creen que es
extremadamente probable que la solucion mejore el desempefio de su
trabajo”

Usar la solucion de inteligencia de negocios incrementaria mi

productividad.
Pretest
33%
45% = Bastante Improbable
= Ligeramente Improbable
‘ = Bastante Probable
22%
Postest

m Ligeramente Probable

= Bastante Probable

Fig. 94. Gréfico percepcion de utilidad
Fuente: Realizacion propia
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En el tercer item “Usar la solucion de inteligencia de negocios
incrementaria mi productividad”, antes de la implantacion de la
solucion resalta un 45% de la poblacion que considera bastante
improbable que la solucion pueda incrementar su productividad,
mientras que un 33% cree bastante probable que si se cumpla el
objetivo del item.

Por otra parte, cuando se lleva a cabo la implantacion de la solucion y
la usan, un 67% de la poblacién dice que es bastante probable que
pueda apoyar a incrementar su productividad, al contrario que el 33%
restante que al ser un poco reacios al cambio opinan que es solo
ligeramente probable.

Usar la solucion de inteligencia de negocios aumentaria la efectividad

en mi trabajo.

Pretest

22%

= Bastante Improbable

= Ligeramente Improbable
= Ligeramente Probable

45%

Postest

22%

m Ligeramente Probable

= Bastante Probable
= Extremadamente
Probable

56%

Fig. 95. Grafico percepcion de utilidad
Fuente: Realizacion propia
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En el cuarto item “Usar la solucion de inteligencia de negocios
aumentard la efectividad en mi trabajo”, tomando en cuenta la
pregunta, la percepcion de la poblacién acerca de la solucién de la
inteligencia de negocios es de un 45% ligeramente improbable, 22%
bastante improbable y un 33% ligeramente probable; estableciéndose
un cambio luego de implantarse la solucion, puesto que un 56% de
ellos opina que es extremadamente probable que la solucion aumente
la efectividad en su trabajo, seguido por un 22% de poblacion que
todavia se debate entre si es bastante probable y ligeramente probable.
Usar la solucién de inteligencia de negocios me facilitaria la

realizacion de mi trabajo.

Pretest

11%

= Bastante Improbable
= Ligeramente Improbable

= Ligeramente Probable

Postest

= Ligeramente Probable

= Bastante Probable

Fig. 96. Grafico percepcion de utilidad
Fuente: Realizacion propia
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D)

En el quinto item “Usar la solucién de inteligencia de negocios me
facilitaria la realizacion de mi trabajo”, en el primer grafico se sefiala
que un 56% es ligeramente improbable que la solucion pueda facilitar
que realice su trabajo mientras que un 33% opina que es ligeramente
probable, aprecidndose un optimismo por mejorar los procesos en la
empresa.

De otro modo, en el segundo grafico, un 67% después de haber hecho
uso de la solucion opina que bastante probable que la solucién pueda
facilitar su trabajo, con lo cual se hace realidad el optimismo apreciado
anteriormente.

Encontraria la solucién de inteligencia de negocios Gtil en mi trabajo.

Pretest

= Bastante Improbable
= Ligeramente Improbable

= Ligeramente Probable

45%

Postest

= Ligeramente Probable

= Bastante Probable

Fig. 97. Gréfico percepcion de utilidad
Fuente: Realizacion propia
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En el sexto item “Encontraria la solucion de inteligencia de negocios
atil en mi trabajo”, en el primer grafico se observa que el 33% supone
que es ligeramente probable que la solucion sea realmente Util
mientras que un 45% solo ligeramente improbable. En cambio, luego
de haberse implantado la solucion, se establece realmente un
verdadero cambio en el pensamiento de la poblacion, manifestando un

67% que es bastante probable que la solucidn si sea til en su trabajo.

e Facilidad de uso
Se mide el porcentaje de poblacion que cree que utilizando la solucion se
puede facilitar su trabajo, antes y después de la implantacion de la
solucion.
«+ Aprender a utilizar la solucién de inteligencia de negocios seria facil

para mi.

Pretest

= Extremadamente
33% Improbable

= Bastante Improbable

= Ligeramente
Improbable

Ligeramente Probable

11%

Postest

m Ligeramente Probable
= Bastante Probable

= Extremadamente
Probable

33%

Fig. 98. Grafico facilidad de uso
Fuente: Realizacion propia
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En el primer item de facilidad de uso “Aprender a utilizar la solucion
de inteligencia de negocios seria facil para mi”, se manifiesta que
antes de implantarse el programa, la poblacion en un 34% piensa que
es bastante improbable comparado con el 33% que opina que es
ligeramente probable. Asi pues, luego de implantarse la solucion y
haberlo usado, se observa una clara diferencia en sus opiniones,
puesto que se distingue en un 33% que es bastante probable aprender
a utilizar la solucion de inteligencia de negocios.

Me resultaria facil utilizar la solucién de inteligencia de negocios para

hacer lo que yo quiero que haga.

Pretest

= Bastante Improbable
= Ligeramente Improbable

= Ligeramente Probable

33%

Postest

11%

m Ligeramente Probable
= Bastante Probable

= Extremadamente Probable

Fig. 99. Gréfico facilidad de uso
Fuente: Realizacion propia
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En el segundo item de facilidad de uso “Me resultaria facil utilizar la
solucidn de inteligencia de negocios para hacer lo que yo quiero que
haga”, se muestra en el pretest, un 34% de la poblacion opina que es
bastante improbable que la solucion les permita realizar lo que ellos
desean con respecto a los reportes interactivos. Después de la
implantacion de la solucidn, solo un 33% de ellos piensa que es
ligeramente probable, 56% bastante probable y un 11%
extremadamente probable.

Mi interaccion con la solucion de inteligencia de negocios seria clara

y entendible.

Pretest

11%

= Extremadamente
Improbable
9% = Bastante Improbable
(]

= Ligeramente Improbable

= Ligeramente Probable

34%

Postest

= Bastante Probable

= Extremadamente Probable

Fig. 100. Gréfico facilidad de uso
Fuente: Realizacion propia
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En el tercer item de facilidad de uso “Mi interaccion con la solucion
de inteligencia de negocios seria clara y entendible”, existe una clara
diferencia de opiniones antes de la implantacion de la solucion, puesto
que la poblaciéon se encuentra acostumbrada al uso del software
Microsoft Excel para la realizacion de reportes, por lo tanto opinan
que en un 34% es ligeramente improbable que la solucion les muestre
interfaces claras, demostrandose un cambio luego de implantarse de
la solucion y sobretodo de haber hecho uso de esta, ya que un 67%
manifiesta que es bastante probable que puedan interactuar con la
solucion de manera entendible.

Encuentro la solucion de inteligencia de negocios flexible para

interactuar con él.

Pretest

33%
= Bastante Improbable

= Ligeramente Improbable
= Ninguno

Ligeramente Probable

22%

Postest

44%

56%

m Ligeramente Probable = Bastante Probable

Fig. 101. Gréfico facilidad de uso
Fuente: Realizacion propia
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En el cuarto item de facilidad de uso “Encuentro la solucién de
inteligencia de negocios flexible para interactuar con él”, antes de la
implantacidon de la solucion, existe un grupo del 33% de poblacion que
opina que es ligeramente probable que se encuentre la solucion
flexible; mientras que luego de implantarse la solucién un 56%
manifiesta que es bastante probable, determinando de esta manera que
es verdaderamente flexible de poder utilizar la solucion, ya que la
poblacion al contar con un correo institucional tienen la capacidad de
poder visualizar y crear sus informes de reportes interactivos en
distintas plataformas, ya que la solucién es adaptativa para cada
dispositivo.

Seria facil para mi llegar a ser un experto en el uso de la solucién de

inteligencia de negocios.
Pretest

= Extremadamente
Improbable

= Bastante Improbable
= Ligeramente Improbable
11%

Ligeramente Probable

m Bastante Probable

Postest

44% = Ligeramente Improbable

56% = Ligeramente Probable

Fig. 102. Gréfico facilidad de uso
Fuente: Realizacion propia
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En el quinto item de facilidad de uso “Seria facil para mi llegar a ser
un experto en el uso de la solucién de inteligencia de negocios”, se
muestra que antes de ser implantada la solucién un 34% manifiesta
que es bastante improbable, puesto que al tratarse de una herramienta
desconocida genera dudas en la poblacién, sin embargo, un 22%
mantiene expectativas buenas y cree que es bastante probable.

Ahora bien, se realiza la implantacion de la solucion y el 56% de la
poblacion cree que seria facil llegar a poder manejar habilmente la
solucidn, reconociendo que necesitan capacitarse previamente.

« Encuentro a la solucidn de inteligencia de negocios féacil de utilizar.

Pretest

22%

33%

= Ligeramente Improbable

= Ninguno
= Ligeramente Probable

45%

Postest

33%

34%

m Ligeramente Probable

= Bastante Probable

= Extremadamente
Probable

Fig. 103. Gréfico facilidad de uso
Fuente: Realizacion propia
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En el sexto item de facilidad de uso “Encuentro la solucion de
inteligencia de negocios facil de utilizar”, se muestra que un 22% cree
que es ligeramente improbable, 33% ligeramente probable y un 45%
no opina. Asi pues, luego de implantarse la solucién se logra resaltar
que un 34% dice que es ligeramente probable, mientras que un 33%
bastante probable y el resto extremadamente probable,
manifestdndose su satisfaccion con respecto a la solucion de

inteligencia de negocios.
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VI.

CONCLUSIONES

La implementacion de la solucion de inteligencia de negocios ha logrado
cumplir con el objetivo “Generar reportes interactivos que muestren la
tendencia de ventas de productos farmacéuticos”, puesto que a traves del
indicador “n° de reportes interactivos realizados” se evidencia un aumento
en la realizacion de reportes antes y después de la implantacion de la
solucion, por parte del gerente general, jefe de ventas y vendedores, que en
un principio realizan entre 3 y 5 reportes, y después de la implantacién de
la solucion logran generar de entre 9 a 15 reportes, cumpliéndose un total
de 85%.

La implementacion de la solucion de inteligencia de negocios ha logrado
cumplir en un 90% con el objetivo “Incrementar el nimero de reportes
interactivos que muestren la rotacion de productos comprados al mes”, ya
que se evidencia que anteriormente el gerente y jefe de compras realizaban
1y 2 reportes, respectivamente; sin embargo, con la implementacién de la
solucién han podido ejecutar 5 reportes interactivos cada uno, lograndose
asi el indicador “n°® de reportes interactivos de mayor rotacion de

productos”.

La implementacién de la solucion de inteligencia de negocios ha logrado
cumplir en un 85% con el objetivo “Reducir el tiempo de elaboracion de
reportes solicitados por la directiva” debido a que segun como se muestra
en los resultados se realizd la medicion del tiempo promedio de ejecucion
de reportes antes y después de la solucion segin poblacion objetivo,
manifestdndose una disminucion del tiempo de creacion de reportes

interactivos.

La implementacion de la solucion de inteligencia de negocios ha logrado la
satisfaccion de usuarios en un 85% el objetivo “Porcentaje de satisfaccion
de los usuarios con respecto a la solucion de inteligencia de negocios”,
donde a través de la percepcion de utilidad y facilidad de uso, un gran
porcentaje de la poblacion encuentra la solucion de inteligencia de negocios

facil de utilizar.
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VII.

RECOMENDACIONES

1.

Mantenerse a la vanguardia de nuevas actualizaciones que se den en el
campo de inteligencia de negocios, para facilitar nuevas herramientas de
apoyo a las organizaciones con respecto a la toma de decisiones.

Conocer de cerca las necesidades de la organizacion, ya que en la actualidad
existe una constante competencia empresarial y se busca obtener ventajas
competitivas para la cual se necesita mejorar la toma de decisiones.

Buscar algoritmos que puedan ayudar a evaluar nuevos criterios dentro de
la organizacion, de esta manera se apoya a los activos de la misma, tales
como clientes, proveedores, vendedores y demas areas.

Inquirir sobre distintas herramientas o métodos que permitan la
implementacién de la semaforizacién con respecto a los indicadores de

gestion en la toma de decisiones.
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IX. ANEXOS

ANEXO N° 01

TABLA LXII )
CUESTIONARIO DE MODELO DE ACEPTACION TECNOLOGICA (TAM)

UTILIDAD PERCIBIDA (UP)

Extremadamente | Bastante Ligeramente i Ligeramente
inguno
Probable improbable | improbable : probable

Bastante

probable

Extremadamente

probable

Usar la solucion de inteligencia
de negocios me ayudaria a hacer
mis tareas mas rapido.

Usar la solucién de inteligencia
de negocios mejoraria el
desempefio de mi trabajo.

Usar la solucion de inteligencia
de negocios incrementaria mi
productividad.

Usar la solucién de inteligencia
de negocios aumentaria la
efectividad en mi trabajo.

Usar la solucion de inteligencia
de negocios me facilitaria la
realizacion de mi trabajo.

Encontraria la solucién de
inteligencia de negocios util en
mi trabajo.

Fuente: David, F. y Bagozzi, R. (1989)
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FACILIDAD DE USO PERCIBIDA (FUP)

Extremadamente
Probable

Bastante

improbable

Ligeramente

improbable

Ninguno

Ligeramente

probable

Bastante

probable

Extremadamente

probable

Aprender a utilizar la solucion de
inteligencia de negocios seria
facil para mi.

Me resultaria facil utilizar la
solucion de inteligencia de
negocios para hacer lo que yo
quiero que haga.

Mi interaccion con la solucion de
inteligencia de negocios seria
clara y entendible.

Encuentro la solucion de
inteligencia de negocios flexible
para interactuar con él.

Seria facil para mi llegar a ser un
experto en el uso de la solucién
de inteligencia de negocios.

Encuentro a la solucion de
inteligencia de negocios facil de
utilizar.

Fuente: David, F. y Bagozzi, R. (1989)
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ANEXO N° 02

GUIA DE ENTREVISTA AL GERENTE GENERAL

¢ Qué funciones exactamente cumple en su empresa?

¢ Cuales son las decisiones que toma al mes? ;Al afio?

¢ Qué decisiones le generan mayores riesgos o problemas?

¢Se siente satisfecho con la forma en que sus trabajadores le presentan los

reportes?
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ANEXO N° 03

GUIA DE ENTREVISTA AL JEFE DE VENTAS (COMPRAS)

. ¢Como se relaciona usted con los proveedores?

. ¢Qué cantidad de dinero esta destinado para la compra de productos
farmaceéuticos?

. ¢Como se da cuenta qué productos farmacéuticos comprar?

. ¢El balance general de sus ganancias satisface sus expectativas?
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ANEXO N° 04

“ANALISIS DE RIESGOS”

Datos generales
* Tesista
* Fecha inicial de la tesis

* Fecha final de la tesis

Alcance del proyecto

: Sandra Mabel Villanueva Callirgos
: 21/08/2017
: 14/12/2018

El proyecto busca mejorar el proceso de toma de decisiones gerenciales en las areas

de compra y venta, a través de la implementacion de una solucién de inteligencia de

negocios basado en el algoritmo de serie temporal, construido en el médulo R de

Power BI. Interesados (Stakeholders)

Durante el desarrollo de la presente tesis se ha identificado a los siguientes

interesados:

¢ Internos

Interesado

Participacion

Gerente General

Jefe de Ventas

Jefe de Compras

Jefe de Sistemas

Encargado de la toma de decisiones de las ventas y compras en la empresa
farmacéutica, apoyo en la descripcion del problema, evaluacién y mejoras de la
solucion del proyecto, ademas de la verificacion del algoritmo de prediccion.
Monitoriza los reportes de ventas creados a través de la solucion en Power BI.
Supervisa los reportes de compras creados a través de la solucion de Power BI.
Apoyo en la implantacién de la solucién, ademas de la revision de la solucion y

algoritmo de prediccion.

* Externos
Interesado Participacion
Beneficiado en la realizacion del proyecto “Cliente Puntos”, el cual permite
. registrar sus datos en cada compra que realicen en la farmacia, lo que otorga el
Cliente conocimiento necesario sobre su preferencia en productos de distinta marca y/o
precio.
Proveedor Seleccion de proveedores, de acuerdo a la demanda del producto.
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Beneficios

Los beneficios que se van a obtener con el producto que se ha desarrollado son:

Tener un mayor conocimiento actual de la situacion de su empresa con respecto a
las ventas y compras del producto, asi como de sus clientes.

Permite tomar decisiones de manera agil; ya que, al estar los datos almacenados
en una base de datos, Power Bl puede facilmente realizar los reportes que el
usuario desea.

Obtener mayor productividad en la empresa, puesto que a través del uso de la
solucion ya no se tendra que utilizar un dia no laborable para la realizacién de
reportes, el mismo que genera gastos extras por parte de la empresa y un desanimo
en los trabajadores.

Conocer las preferencias de los clientes, a través de los reportes de ventas donde
se observe el producto y marca mas vendida.

Permite conectar a los interesados con los datos, lo cual les da un mayor control

para poder identificar las areas de mejoras con mayor facilidad.

Etapas de desarrollo

Se empieza definiendo la probabilidad e impacto, asi como el nivel de riesgo:

PROBABILIDAD

Raro 1
Improbable 2
Posible 3
Probable 4
Casi seguro 5
IMPACTO
Insignificante 1
Menor 2
Moderado 3
Mayor 4
Catéstrofe 5
NIVEL DE RIESGO
>80
51-80
Medio 31-50
11-30
Muy Bajo <10
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4.1. Metodologia

El desarrollo de la presente tesis se ha realizado considerando las etapas de la

Metodologia Kimball, que consta de las siguientes fases:

» Planificacion del proyecto:

Actividades realizadas
Identificacion del alcance.
Evaluacion de factibilidad técnica, operativa y econémica.
Riesgos
+ Tiempo inadecuado en el cronograma del proyecto.
+ Presupuesto ineficiente para el proyecto.
+ Deficiencias en el alcance del proyecto.

+ Tiempos improcedentes para realizacion de reuniones.
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3 DESCRIPCION DEL B ESTIMACION OBJETIVO ESTIMACION PROBABILIDAD X NIVEL DE
CODIGO CAUSA RAIZ
RIESGO PROBABILIDAD AFECTADO IMPACTO IMPACTO RIESGO
Alcance 4 12
) ) Las actividades no .
Tiempo inadecuado en el o Tiempo 3 9
RP-001 fueron definidas de 3 42
cronograma del proyecto. Costo 3 9
manera correcta.
Calidad 4 12
Ineficiencia en la Alcance 4 12
realizacion de la :
Presupuesto ineficiente o Tiempo 4 12
RP-002 | . factibilidad 3 48
para el proyecto. o
economica del Costo 4 12
proyecto. Calidad 4 12
i Alcance 5 10
L No se define _
Deficiencias en el alcance Tiempo 3 6
RP-003 adecuadamente el 2 30
del proyecto. Costo 3 6
alcance.
Calidad 4 8
Alcance 4 16
Ti i Reuni |
iempos improcedentes euniones con e Tiempo 3 12
RP-004 para realizacién de cliente se posponen 4
. . Costo 3 12
reuniones. por falta de tiempo.
Calidad 4 16
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Definicion de los requerimientos del negocio
— Actividades realizadas
De acuerdo a las necesidades de la empresa en sus areas de venta y

compra, se realiza la matriz bus, donde se define las dimensiones y
hechos.

— Riesgos
+ Inasistencias por parte del ingeniero de sistemas de la empresa.
+ Alteracion de requerimientos que precisan alguna modificacion.
+ No disponer de datos necesarios del negocio, para la construccién

de las variables de andlisis, tablas de hechos y dimensiones.
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DESCRIPCION DEL ESTIMACION OBJETIVO ESTIMACION PROBABILIDAD X  NIVEL DE

CODIGO CAUSA RAIZ
RIESGO PROBABILIDAD AFECTADO IMPACTO IMPACTO RIESGO
Alcance 3 12
Inasistencias por parte del Acumulacion de Tiempo 3 12
RR-001 ingeniero de sistemas de  trabajo, al ser la mano 4

la empresa. derecha del gerente. Costo 3 12

Calidad 4 16

Alcance 4 12

Alteracién de
o - Tiempo 4 12
requerimientos que Requerimientos mal

RR-002 ] | " 3 48

precisan alguna especificados. Costo 4 12

modificacion.
Calidad 4 12
No disponer de datos Alcance 5 15
necesarios del negocio, Falta de

para la construccion de las  comunicacién entre la Tiempo 3 9

RR-003 bles de andlisi acion v | 3 45
variables de andlisis, organizacion y la
g y Costo 3 9
tablas de hechos y tesista.
dimensiones. Calidad 4 12
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Modelo dimensional
— Actividades realizadas

Se elaboran esquemas, el cual integra las tablas de hechos y de
dimensiones.

— Riesgos
+ Incorrecto desarrollo de la definicion de los requerimientos del
negocio.

151



DESCRIPCION DEL ESTIMACION OBJETIVO ESTIMACION PROBABILIDAD X  NIVEL DE

cODIGO CAUSA RAIZ
RIESGO PROBABILIDAD AFECTADO IMPACTO IMPACTO RIESGO
No haber definido Alcance 4 8
correctamente los
Incorrecto desarrollo de la L Tiempo 4 8
L requerimientos del
definicion de los . 2
RM-001 negocio en la etapa Costo 4 8

requerimientos del . .
anterior, necesarios

negocio. )
para realizar el Calidad 4 8

modelo dimensional.
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Disefio fisico
— Actividades realizadas
Se prepara el entorno de la base de datos.
— Riesgos
+ Creacion de atributos de la base de datos, con tipos de datos

equivocados.
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) DESCRIPCION DEL B ESTIMACION OBJETIVO ESTIMACION PROBABILIDAD X
CODIGO CAUSA RAIZ
RIESGO PROBABILIDAD AFECTADO IMPACTO IMPACTO

Alcance 2 4

Creacidn de atributos de la Posibles Tiempo 4 8
RD-001 base de datos, con tipos de  equivocaciones por 2

datos equivocados. parte de la tesista. Costo 3 6

Calidad 3 6

NIVEL DE
RIESGO
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Disefio e implementacion del subsistema de ETL
— Actividades realizadas
Se realiza el proceso de extraccion, transformacion y carga de datos, la
cual constituye el mayor porcentaje de esfuerzo del proyecto.
— Riesgos
+ Incorrecta limpieza de los datos, lo cual traeria como
consecuencia que la toma de decisiones se desarrolle de manera
incorrecta, puesto que tendria datos redundantes y nulos.
4+ Posible caida del servidor de base de datos SQL Server de las
fuentes de datos.

+ Fallas de conectividad con la fuente de datos.
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, DESCRIPCION DEL B ESTIMACION OBJETIVO ESTIMACION PROBABILIDAD X  NIVEL DE
CODIGO CAUSA RAIZ
RIESGO PROBABILIDAD AFECTADO IMPACTO IMPACTO RIESGO
Incorrecta limpieza de los Alcance 4 12
datos, lo cual traeria como  Falta de informacion _
. Tiempo 4 12
consecuencia que la toma con respecto al
RETL-001  de decisiones se desarrolle proceso de extraccion, 3 Costo 3 9 42
de manera errénea, puesto transformacion y
que tendria datos limpieza de datos. Calidad 3 9
redundantes y nulos.
Alcance 4 12
Posible caida del servidor N ) |
0 contar con un plan i
de base de datos SQL o P Tiempo 4 12
RETL-002 de continuidad del 3 42
Server de las fuentes de
servicio. Costo 3 9
datos.
Calidad 3 9
Alcance 5 15
Fallas de conectividad con Herramientas de Tiempo 4 12
RETL-003 la fuente de datos, tablas conexion no 3
de hechos y dimensiones. compatibles. Costo 4 12
Calidad 4 12
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Disefio de la arquitectura técnica
— Actividades realizadas
Se construye el marco arquitectural completo del proyecto, donde se
toma en cuenta las necesidades del negocio, la tecnologia y la direccion
técnica estratégica planeada.
— Riesgos
+ Insuficiente aportacion de informacién en el desarrollo del
alcance del proyecto, definicion del negocio y requerimientos
tecnolégicos.
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DESCRIPCION DEL ESTIMACION OBJETIVO ESTIMACION PROBABILIDAD X  NIVEL DE

cODIGO CAUSA RAIZ
RIESGO PROBABILIDAD AFECTADO IMPACTO IMPACTO RIESGO
Recabar poca Alcance 2 4
Insuficiente aportacion de  informacion en las )
. » . Tiempo 4 8
informacion en el etapas anteriores, que
desarrollo del alcance del participan Costo 3 6
RA-001 L ] 2

proyecto, definicion del activamente en la
negocio y requerimientos  realizacion del disefio

- . Calidad 4 8
tecnoldgicos. de la arquitectura

técnica.
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Seleccion de productos técnicos a implementar
— Actividades realizadas
Se selecciona los componentes de la arquitectura como la plataforma del
hardware, el motor de la base de datos y la herramienta de ETL.
— Riesgos
+ Insuficiente tecnologia para la implementacion de la solucion.
+ Carencia de apoyo de la organizacién para la adquisicion de los
requerimientos de software.
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. DESCRIPCION DEL _ ESTIMACION OBJETIVO ESTIMACION PROBABILIDAD X  NIVEL DE
CODIGO CAUSA RAIZ
RIESGO PROBABILIDAD AFECTADO IMPACTO IMPACTO RIESGO

Alcance 4 12

Insufici logi La empresa no cuenta
nsuficiente  tecnologia ;

_ . con la tecnologia Tiempo 3 9
para la implementacion de

RPRO-001 y adecuada para 3 Costo 3 9 39
la solucion. )
implementar la
solucion. Calidad 3 9
Carencia de apoyo de la Alcance 4 12
organizacion para la o
L Los requerimientos Tiempo 4 12
adquisicion de los
RPRO-002 o faltantes no son 2 42
requerimientos de )
implementados. Costo 3 9
software.
Calidad 3 9
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Implementacion
— Actividades realizadas
Despliegue e implementacion de todos los datos para el uso del usuario
final.
— Riesgos
+ Insuficiente equipamiento en la empresa para realizar el
proyecto.
+ Albergar licencias vencidas de las aplicaciones necesarias para
la implementacion.

+ Incapacidad de los usuarios finales para el uso de la solucién.
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. DESCRIPCION DEL _ ESTIMACION OBJETIVO ESTIMACION PROBABILIDAD X  NIVEL DE
CODIGO CAUSA RAIZ

RIESGO PROBABILIDAD AFECTADO IMPACTO IMPACTO RIESGO
Alcance 4 8
Insuficiente equipamiento Falta de equipos Tiempo 4 8
en la empresa para tecnoldgicos
RI-001 ) ) 2 Costo 3 6
realizar el proyecto. necesarios para la
implementacion.
Calidad 3 6
. . Las licencias son Alcance 4 12
Albergar licencias )
] gratuitas y no
vencidas de las ) Tiempo 4 12
o ) expandibles o la
RI1-002 aplicaciones necesarias 3 48
) . empresa no cuenta
para la implementacion. o Costo 4 12
con la licencia
solicitada. Calidad 4 12
Alcance 4 8
Incapacidad de los Inexistencia de
usuarios finales para el capacitaciones previas Tiempo 4 8
RI1-003 . 2 32
uso de la solucion. para el uso de la
Costo 4 8
aplicacion.
Calidad 4 8
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ANEXO N° 05

INFRAESTRUCTURA TECNOLOGICA

Conexion usuario
externo

s

)
%
/

Empresa

Servidor
Microsoft

Power BI

192.188.3.11
CLIEMTE1

N

192.188.3.0

192,188,302
CLIENTE 2

192.168.3.13
CLIENTE 2

192.148.4.0

- T"'

192.168.5.11

ull

~

192.188.1.0

192.1684.12
CLIEMTE 5

192168411

CLIENTE 4 Servidor

Base de datos/
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s Arquitectura:

En la arquitectura tecnoldgica, encontramos:

- Requerimientos:

1. Servidor de base de datos

v Hardware

- Procesador: Intel Core i5
- Memoria RAM: 6GB como minimo

- Servidor: Windows Server 2012

v" Software

- Base de datos: Microsoft SQL Server 2012.
Se solicita un servidor de base de datos, el cual pueda almacenar
la informacion de la organizacién, con respecto a compras y

ventas.

Microsoft SQL Server 2012

OO0 —xOoTmM-H4H0O0>IO>O

ENTERPRISE

- Tiene un costo
de $14.256 por
nucleo.

- Rendimiento
integral y de
importancia
vital para los
mas exigentes
requisitos en
bases de datos
e inteligencia
empresarial.

- Ofrece
capacidades
integrales con
un rendimiento
increiblemente
rapido y
virtualizacion
ilimitada.

STANDARD

- Su precio es de
$3.717 por
nucleo.

- Funciones de
administracion
de datos e
inteligencia
empresarial
esenciales para
las cargas de
trabajo que no
son criticas,
con un uso
minimo de
recursos de TI.

DEVELOPER

- Gratuito

- Version
completamente
funcional de
SQL  Server
que permite a
los
desarrolladores
crear, probar y
demostrar
aplicaciones
con software
de SQL Server
de una manera
rentable.

WEB

- Para saber el

costo, el
usuario debe de
consultar con
su  proveedor
de hosting.
Plataforma de
datos segura,
rentable y
altamente
escalable para
sitios web
publicos.
Disponible solo
para
proveedores de
servicios de
software de
terceros.

EXPRESS

- Version gratuita.

- Base de datos
basica ideal para
aprender y crear
aplicaciones  de
escritorio y
pequefas
aplicaciones  de
servidor
controladas
datos de
10 GB.

- Si necesita
funciones de bases
de datos mas
avanzadas, SQL
Server EXxpress se
puede actualizar
sin problemas a
otras versiones de
SQL Server de
mayor nivel.

por
hasta
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2. Cliente 1

v Hardware

- Procesador: Intel Core i5
- Memoria RAM: 8GB
- Sistema Operativo: Windows 10 x64

v" Software

- Navegador Google Chrome

- Antivirus AVAST

- Microsoft Power BI
La solucidn requiere la instalacion del servicio Power Bl en las
distintas computadoras de la empresa, usadas por la poblacion
que toma decisiones.

NSO —TmMAO>IT>O

Tenemos:
POWER Bl
POWER BI
DESKTOP POWER BI PRO POWER BI PREMIUM
- Es gratuita Tiene un costo de $9.99 - El costo es relevante a la
- Establece por usuario. capacidad segin cémo

conexiones con
diferentes origenes
de datos

- Cuenta con
herramientas
visuales.

- Permite publicar en
el servicio Power
BI.

- Insertar los
informes en sitios
web publicos.

Crea paneles que ofrece
una vista 360° en tiempo
real.

Los datos se mantienen
actualizados
automaticamente, de
acuerdo al origen de datos.
Permite controlar como
usar los datos de la
empresa.

Compartir los informes a
distintos usuarios.

interactdan los usuarios
con los informes.

- Tolera distribuir
e insertar contenido sin
tener que  adquirir
licencias  individuales
por usuario.

- Publicar informes en
almacenamiento  local
con el servidor de

informes de Power BI.
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3. Cliente 2

v Hardware

- Procesador: Intel Core i5
- Memoria RAM: 8GB
- Sistema Operativo: Windows 10 x64

v" Software

- Navegador Google Chrome

- Antivirus AVAST

- Microsoft Power BI
La solucidn requiere la instalacion del servicio Power Bl en las
distintas computadoras de la empresa, usadas por la poblacion
que toma decisiones.

NSO —TmMAO>IT>O

Tenemos:
POWER Bl
POWER BI
DESKTOP POWER BI PRO POWER BI PREMIUM
- Es gratuita - Tiene un costo de $9.99 - El costo es relevante a la
- Establece por usuario. capacidad segin cémo
conexiones con - Crea paneles que ofrece interactian los usuarios

diferentes origenes
de datos

- Cuenta
herramientas
visuales.

- Permite publicar en
el servicio Power -

con -

BI.

- Insertar los
informes en sitios -
web publicos.

una vista 360° en tiempo
real.

Los datos se mantienen
actualizados
automaticamente, de
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Permite controlar como
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e insertar contenido sin
tener que  adquirir
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4. Cliente 3

v Hardware

- Procesador: Intel Core i5
- Memoria RAM: 8GB
- Sistema Operativo: Windows 10 x64

v" Software

- Navegador Google Chrome

- Antivirus AVAST

- Microsoft Power BI
La solucidn requiere la instalacion del servicio Power Bl en las
distintas computadoras de la empresa, usadas por la poblacion
que toma decisiones.
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DESKTOP POWER BI PRO POWER BI PREMIUM
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- Tolera distribuir
e insertar contenido sin
tener que  adquirir
licencias  individuales
por usuario.

- Publicar informes en
almacenamiento  local
con el servidor de

informes de Power BI.
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5. Cliente 4

v Hardware

- Procesador: Intel Core i5
- Memoria RAM: 8GB
- Sistema Operativo: Windows 10 x64

v" Software

- Navegador Google Chrome

- Antivirus AVAST

- Microsoft Power BI
La solucidn requiere la instalacion del servicio Power Bl en las
distintas computadoras de la empresa, usadas por la poblacion
que toma decisiones.
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tener que  adquirir
licencias  individuales
por usuario.

- Publicar informes en
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con el servidor de

informes de Power BI.
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6. Cliente5

v Hardware

- Procesador: Intel Core i5
- Memoria RAM: 8GB
- Sistema Operativo: Windows 10 x64

v" Software

- Navegador Google Chrome

- Antivirus AVAST

- Microsoft Power BI
La solucidn requiere la instalacion del servicio Power Bl en las
distintas computadoras de la empresa, usadas por la poblacion
que toma decisiones.

NSO —TmMAO>IT>O

Tenemos:
POWER Bl
POWER BI
DESKTOP POWER BI PRO POWER BI PREMIUM
- Es gratuita - Tiene un costo de $9.99 - El costo es relevante a la
- Establece por usuario. capacidad segin cémo
conexiones con - Crea paneles que ofrece interactian los usuarios

diferentes origenes
de datos

- Cuenta
herramientas
visuales.

- Permite publicar en
el servicio Power -

con -

BI.

- Insertar los
informes en sitios -
web publicos.

una vista 360° en tiempo
real.

Los datos se mantienen
actualizados
automaticamente, de
acuerdo al origen de datos.
Permite controlar como
usar los datos de la
empresa.

Compartir los informes a
distintos usuarios.

con los informes.

- Tolera distribuir
e insertar contenido sin
tener que  adquirir
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7. Internet

v' Hardware
- Router: Material encargado de establecer qué ruta se destinara a
cada paquete de datos dentro de una red informatica.
- Modem: Permite la comunicacion de red entre las
computadoras de la Empresa.

Cobertura de Internet: zona principal

Fig. 104. Extraido de cobertura Claro Per(

v Software
- Servidor Proxy/Firewall
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ANEXO N° 06

“MANUAL DE USUARIO”




El siguiente manual le permitira orientarse en el uso de la aplicacién Power BI, con

sus distintas funcionalidades.

Bienvenido
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DESCRIBIENDO LA CREACION DE
CORREO

Actividad 1: Creacion del correo institucional

Para la creacion del correo institucional, seguir los siguientes pasos:

e Abrir el navegador de su preferencia e ingresar la siguiente URL.:
https://www.office.com/?omkt=es-ES

www.office.com

[ I Inicio de sesién de Office 365 | I X

<« > C 8 https://www.office.com/7omki=es-ES

=[D Microsoft | Office Productos v  Recursos v

E= Microsoft | Office productos v Recursos v Plantillas ~ Soporte  Micuenta | Comprar Office 365 Todo Microsoft v Iniciar sesién

edamos lavienvenida a

Office

Su lugar para crear, comunicarse, colaborar y realizar un trabajo excelente.

Obtener Office Iniciar sesion

Clic en iniciar sesién
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Se muestra la interfaz.

B¥ Microsoft

Iniciar sesion

Carreo electronico, teléfono o Skyfe

/

;Mo tiene una cuenta? Cree una.

;Mo puede acceder a su cuenta?

Siguiente

Se completan los datos requeridos, tales como la direccion de
correo que desee.

B¥ Microsoft
Crear cuenta

Lalguien@example.com

Usar un numero de teléfono en su lugar

Obtener una nueva direccién de correo electrénico

- Sigl_liEthE‘
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DESCRIBIENDO LA CREACION DE
CORREO

e Asi pues, cuando la cuenta esta creada, se observa:

Logo institucional ‘

<« (& & httpsy//www.office.com/?omkt=es-ES&auth=2

Office 365

AR
USAT

Buenos dias,| SANDRA MABEL % Nombre de

usuario
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OBTENCION DE POWER BI

Actividad 2: Ingreso a la pagina web de la aplicacion Power BI.

e Ingresamos a la pagina web de la aplicacién Power BI.

powerbi.microsoft.com

' .||| Power Bl | Herramientas de Bl ps X

&« > C & https://powerbi.microsoft.com/es-es/

BE Microsoft Power Bl Productos Precios Soluciones Asociados Mas informacion

e Sedescarga la aplicacion de escritorio Power Bl.

Meet the Microsoft Power platform

Turn insights into action when you combine PowerApps, Power Bl, and
Microsoft Flow. One seamlessly connected platform that empowers
everyone to innovate.

MAS INFORMACION >

e L)

Power BI PowerApps Microsoft Flow

Visualize data through interactive, real-time Build apps in hours—not months—that easily connect Include powerful workflow automation directly in
dashboards and analytics that generate actionable to data, use Excel-like expressions to add logic, and your app with a no-code approach that connects to
insights. run on the web, iOS, and Android devices. hundreds of popular apps and services.

COMIENCE GRATIS > MAS INFORMACION > MAS INFORMACION >
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OBTENCION DE POWER BI

Actividad 3: Ingresar a la aplicacién Power BI.

e Pantalla de inicio de la aplicacion de escritorio Power BI.

Power Bl e
Desktop

I \
. Get Data
.-_a Recent Sources
wraw [

FORUMS

Vizit the Power & Forum to ask
Gueshions or mteeact with other
Users in the Power B conemuny

POWER BI BLOG
Keep up 1o date with the latest

news, resoarces. and updates
from the Power B team

S = - TUTORIALS
& Open Other Reports
cfi— . seasaccns ol Arahvzirg Sales D
Getting started wath Powss B! Desktop Facebook Arghtics
Iimperting gats from » Web page
"J\' I I\j K'/’—I
Sulang reporty Query view conoept Unicsdng your resorty

w0

¥ Show this page on startup
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Iniciar sesion en Power Bl, a través del ingreso de la cuenta
institucional.

— Pt

Iniciar sesign ~ a

(o AT

Cambiar Administrar ) L Publicar
tema relaciones ﬁl Mueva medida rﬂpldﬂ
Temas Relaciones Calculos Compartir

Iniciar sesion

Power Bl Desktop y el servicio Power Bl funcionan
perfectamente cuando inicia sesidn.

iMecesita una cuenta de Power BI? Pruébelo gratis

178



OBTENCION DE DATOS

Actividad 4: Obtencion de datos a través de origenes de bases de
datos.

e Seleccione obtener datos, donde se ofrece una vista completa de
distintos origenes de datos.

sl | H = | Sintitulo - Power Bl Desktop

m Inicio Vista Modelado Ayuda
Cortar D

Copiar
Pegar Obtener

Copiar formato datos = |rdcientes =
Portapapeles Mas comunes
Excel

@ Conjuntos de datos de Power BI

= ol

Editar Actualizar MNueva Muevo Hacer L
consultas = pagina = objeto visual pregur

Flujos de datos de Power Bl (beta) -
[%E Clic en obtener
datos

D SQL Server

D Analysis Services SOLSeaves
Importa datos de una base de datos de 50L
Server,

I:Tj Texto o CSV

o Web
Fuente OData

D Consulta en blanco

Mas...
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Power BI tiene la capacidad de conexion a distintos origenes de
datos, donde el usuario podra elegir el que sea de su conveniencia.

Navegador

| |

Opciones de presentacidn ~ [%

4 [ localhost: bdEconasalud [13]
¥ B Cargo
¥ [ Categoria
¥ B Cliente
¥ | Empleado
¥ E hecho_compra
# [ hecho_venta
¥ E Marca
¥ B Producto
¥ B Proveedor
W [ sysdiagrams
¥ E Tiempo
¥ [ Zona
| ¥ _f( fn_diagramaobjects
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CREACION DE INFORMES

Actividad 5: Crear informes en la aplicacion Power BI.

e Lapantallade informe, se encuentra divido en 5 paneles. Tenemos:
| &+ = | Untitled - Power Bl Desktop — ] ®
)

Cut D I:B, E-_ Text Box [
Copy O] -/J Image [}
Paste Get Recent Edit Refresh New MNew  Page Page Manage New New Publish
Data~ Sources » Queries Visual Shapes Page Size View Relationships ~ Measure Column
Clipboard External Data Insert Report View Relationships Calculations Share

o

Visualizations > Fields

Cinta de opciones: Visualizaciones de informe, datos vy
relaciones.

Lienzo: Hoja de trabajo donde se crean y visualizan los graficos.
Paginas: Permite agregar paginas al informe.

Visualizaciones: Aplicacion de distintos gréficos, filtros y
personalizacion de ejes, colores.

Filtros: Contenido de los nombres de las tablas y datos, listos para
arrastrar.
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CREACION DE GRAFICOS

Actividad 6: Crear visualizaciones de graficos en la aplicacion Power
Bl.

e Para la creacion de gréaficos apoyados con los datos obtenidos de los

origenes de bases de datos, se observa el panel con las siguientes
visualizaciones.

VISUALIZACIONES

|
'

ii
B®=

& mi

Actividad 7: Se muestra un ejemplo de creacion de gréaficos.
e Asi pues, se realiza el siguiente ejemplo de reporte “Cantidad
comprada por producto”.

e Para conocer la obtencion de cantidad comprada, en el panel de
visualizacion se da clic en el grafico mas adecuado para lo que se
desea demostrar:

VISUALIZACIONES

Gréfico
circular
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CREACION DE GRAFICOS

Se muestra el gréfico circular en blanco.

r = = -1

L Grafico en blanco j

Ahora, se necesita llenar el grafico de datos, para esto en la leyenda
colocamos la caja de datos “nombre Producto”.

CAMPOS

B Producto
: Seleccién de la caja

codigo_oltp

key. Categoria de datos

key_Marca “nombre_Producto”

key_Producto

nombre_Prod...

precio

|
|
|
|
|
|

stock
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CREACION DE GRAFICOS

Se arrastra el
Leyenda nombre_Producto

nombre_Producto ala Ieyenda'

Detalles » BB Marca

4 Producto
Agregar campos de datos a... L

= codigo_oltp
Valores . .
key Categoria
cantidad_comp x key_Marca
key_Producto

Informacion sobre herramien...
nombre_Frod...

Agregar campos de datos a... I precio

e De la misma forma, se arrastra el cajon de cantidad comprada a
Valores.

Leyenda

nombre_Producto

En Valores se
encuentra
Agregar campos de datos a.. “cantidad_comp”

Detalles

Valores

cantidad_comp
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CREACION DE GRAFICOS

e Observamos que el gréafico circular automaticamente se ha llenado,
sin embargo, al tener miles de datos es algo complejo de entender.

e También se nota que la cantidad comprada no estd a la vista del
cliente. De esta manera, agregamos lo siguiente:

e Volvemos al panel de visualizaciones, donde se hace clic en el gréfico
“Medidor”

VISUALIZACIONES

Gréfico
medidor
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CREACION DE GRAFICOS

e Igual al grafico anterior. Este aparece en blanco esperando a ser
Ilenado, para lo cual en valor iré la cantidad comprada.

En Valores se
Valor encuentra
“cantidad_comp”

cantidad_comp

Valor minmo

Agregar campos de datos a...

Se muestra la
cantidad totalizada.

I mill

Lo - Tmil

e El usuario al hacer clic en alguno de los nombres de los productos
mostrados en el grafico circular, la cantidad se visualizara
automaticamente en el grafico medidor.

|
f

65 mil
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CREACION DE GRAFICOS

e Si el usuario desea filtrar un top maximo de 10 productos con mayor
cantidad comprada, se establece de esta manera:
e Se hace clic en el grafico circular, y vamos a la ventana de filtros,

donde en nombre_Producto, establecemos el top que deseamos
observar de acuerdo a la cantidad comprada.

T

FILTROS

Filtros de nivel de objeto vi...

cantidad_comp

es (todos)

nombre_Producto

es (todos)

Tipo de filtro
Filtrado basico
Filtrado avanzado
Filtrado basico X
T Filtro Top N, de

i acuerdo al

Feeki Lapiislio nombre_Producto
AB BRONCOL 12...

AB BRONCOL 20...
AE BRONCOL &0...

nombre_Producto
10 principales por can...
Tipo de filtro

Se establece un valor de Top N
un top 10, este puede ser
cambiado si se desea.

Mostrar elementos:

Superior ¥ 10

Par valor

En valor se coloca la cantidad_comp - X
variable cantidad_comp

Aplicar filtro
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CREACION DE GRAFICOS

e Ahora el grafico se mostrara asi:

APROFOATE S50ME X 100 TAR

ALPRAZOLAM 05 MG X 200 TAB
GOARDS QUIRLIGICOS X 100 UNDS
RACETAMOL 5008 ¥ 1
HUGGIES YOG X &é
MOKICILINA SO0 0

e Paracolocar el titulo al grafico, en Inicio se inserta un cuadro de texto.

Inicio Vista Modelado Ayuda
Cortar Y D [-1 D Al (1 = Cuadro de texto
(D) 74 g |~ =

Copiar |_|;'|Imagen
Pegar ) Obtener Origenes Especificar Editar Actualizar Mueva MNuevo Hacer una Botones
Copiar formato  datos~ recientes~  datos consultas = pagina = objeto visual pregunta < i Formas ~

Portapapeles Datos externos Insertar {

Cuadro de Texto L

Herramientas de Texto
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Finalmente, tenemos:

) TOP 10 DE CANTIDAD COMPRADA POR PRODUCTO
cantidad_comp por nombre_Producto

APROFOATE S50MG X 100 TAB

VENDITAS BENDI- C/VENDIBAND X 100 UND

ALFRAZOLAM 05 MG X 200 TAR —. cani -
~ GORROS QUIRUGICOS X 100 UNDS

PARACETAMOL 5008G X 100 . ——

HUGGIES 105 X 44

AMONICILING S00MG X 100 TAB —

~ GOMITAS MOGUL X 200 LNDS
HUGGIES 6 X 58—

- HUGGIES XG X 48

T mill

El gréafico se encuentra listo para ser publicado.

)

Publicar

Compartir
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