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RESUMEN

Las empresas de hoy se ven en la necesidad de analizar su informacidn para la correcta
y oportuna toma de decisiones, la cual ayuda a encaminarla hacia los objetivos
planteados. En el caso del grupo empresarial Leoncito con respecto a su toma de
decisiones en su proceso de ventas se pudo identificar que para obtener informacién
solicitada existia una demora de hasta 2 dias, se desconocia el comportamiento de sus
ventas en el tiempo, no contaban con reportes que permitan monitorear metas
establecidas, no analizaban sus ventas desde diferentes perspectivas de negocio. Y
ademas no se explotaban los datos histéricos de la empresa.

La presente tesis se desarrollé para apoyar la toma de decisiones en el proceso de ventas
del grupo empresarial Leoncito mediante la implementacion de un sistema de
inteligencia de negocios utilizando algoritmo de serie temporal. Se utilizd la
metodologia Ralph Kimball y se usaron las herramientas Microsoft. El resultado que se
obtuvo fue un sistema que logré disminuir el tiempo promedio que tomaba la obtencion
de informacion sobre ventas, genero6 reportes los cuales brindaron informacion analitica
desde diferentes perspectivas, ademas se hicieron proyecciones para sus ventas; para las
cuales se empleo el algoritmo de serie temporal.

PALABRAS CLAVE: Inteligencia de negocios, analisis de informacion, toma de
decisiones, serie temporal.



ABSTRACT

Companies today are in need of analyzing their information for the correct and timely
decision making, which helps to direct it towards the objectives set. In the case of the
Leoncito business group with respect to its decision-making process in its sales process,
it could be identified that there was a delay of up to 2 days to obtain the requested
information, the behavior of its sales was not known at the time, there were no reports
that allow monitoring established goals, did not analyze their sales from different
business perspectives. And also the historical data of the company was not exploited.

This thesis was developed to support decision making in the sales process of the
Leoncito business group through the implementation of a business intelligence system
using time series algorithm. The Ralph Kimball methodology was used and the
Microsoft tools were used. The result obtained was a system that managed to reduce the
average time it took to obtain sales information, generated reports that provided
analytical information from different perspectives, and made projections for their sales;
for which the time series algorithm was used.

KEYWORDS: Business intelligence, information analysis, decision making, time
series.



I INTRODUCCION

Hoy en dia las tecnologias de informacion y comunicacion (TICs) se han convertido en
un factor competitivo para las empresas y estas estan tomando conciencia que el anélisis
de la informacién es crucial para la direccion de cualquier organizacién. Este analisis
ayuda a conocer lo que pasa dentro y fuera de la empresa de una manera rapida y fiable.
Es entonces que a raiz de esto surgio la necesidad de implementar sistemas de
inteligencia de negocios (Business Intelligence, BI) los cuales ayudan a obtener y
analizar informacion relevante para la correcta y oportuna toma de decisiones (Muinelo
2016).

En el Perd segln un estudio realizado en el periodo 2011-2012 sobre la inversion de las
empresas peruanas (se realizd el estudio entre 150 organizaciones de los sectores
publico y privado) respecto a sus prioridades de gestion de las TICs mostraron a los
sistemas de Bl en el segundo lugar dentro de un ranking en el cual mantiene su posicién
desde el 2010, lo cual mostré un importante interés respecto a estos sistemas por parte
de las empresas peruanas (Santana 2012).

En la realidad de un grupo empresarial de la region Lambayeque llamado Leoncito
dedicados a la venta de articulos para el hogar como: cocinas, refrigeradoras, lavadoras,
muebles, etc. necesitaban un sistema que les permita tener un acceso rapido a reportes
con informacion sobre sus ventas desde diferentes perspectivas. Si bien contaba con un
sistema de procesamiento de transacciones en linea (OLTP), este solo podia responder a
las acciones del dia a dia. Entonces se vieron en la necesidad de contar con sistemas de
procesamiento analitico en linea (OLAP) que apoyen en su toma de decisiones. A través
de dos entrevistas realizadas se pudo identificar que:

e Para obtener informacion solicitada existia una demora que podia ser de hasta 2
dias, porque siempre se tenia que recurrir a los encargados del &rea de tecnologias
de informacion para solicitar un reporte. Los cuales se encontraban realizando sus
labores diarios. Esto retrasaba la toma de decisiones, pues no contaban con sistemas
disefiados para usuarios menos técnicos (miembros del grupo empresarial). Ademas
el sistema que tenian solo brindaba reportes que segun el gerente administrativo
Unicamente ayudaba en tomar decisiones a corto plazo (Ver anexo n°1 — pregunta 2
- pregunta 3, Ver anexo n°2 — pregunta 1 - pregunta 3).

e Existia un Unico reporte sobre ventas en el transcurso del tiempo, sin embargo este
reporte no les permitia analizar el comportamiento que estas presentaban. Motivo
por el cual no se podia analizar las ventas en periodos paralelos y por consiguiente
se desconocia la existencia de patrones estacionales en las ventas (Ver anexo n°1 —
pregunta 7, Ver anexo n°2 — pregunta 4).

e No contaban con reportes que permitan monitorear constantemente su principal
meta de incrementar las ventas en 30% por local (sucursal) respecto al mismo
periodo anterior ya sea por mes, trimestre, semestre 0 afio; tampoco podian
monitorear el top de vendedores por mes actual el cual era importante porque el
vendedor que vendia mas productos de marca leoncito recibia un premio (esto para
incentivar a sus vendedores); no podian monitorear lo antes mencionado porque
solo utilizaban hojas de célculo o registros a papel para realizar el seguimiento de la
meta y el top de vendedores anteriormente mencionado (Ver anexo n°1 —pregunta
6).
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e Existian cero reportes sobre productos top por lineas o marcas de productos, de
igual manera sobre sus clientes top ya sea por clientes naturales o juridicos.
Informacion que era requerida por los miembros del grupo empresarial. En el caso
de los productos para poder analizar sus ventas en las diferentes lineas y marcas; asi
conocer aquellas que tienen mayor demanda. En el caso de los clientes para poder
entablar relaciones mas cercanas con ellos, pues eran clientes que debian ser
fidelizados segun el gerente administrativo del grupo empresarial. Sin embargo no
se contaban con reportes que muestren dicha informacién (Ver anexo n°l —
pregunta 4, Ver anexo n°2 — pregunta 4).

e Existian cero reportes sobre las ventas de los diferentes locales en los diferentes
afios y meses. Por lo tanto desconocian el comportamiento de sus ventas
independientes para cada uno de estos, ademas de no tener el top de los productos
mas vendidos por local, lo cual no permitia tomar las estrategias de negocio mas
adecuadas para cada uno de los locales (Ver anexo n°1 —pregunta 5).

e No se explotaban los datos historicos que se encontraban almacenados a través de
los afios de vida de la empresa, datos que al no ser procesados no apoyaban en el
analisis de informacion de sus ventas, por lo tanto no se podia realizar
comparaciones sobre sus ventas en diferentes periodos de tiempo y tampoco
realizar predicciones sobre sus ventas (Ver anexo n°1 — pregunta 8).

Analizando la situacion en la cual se encontraba el grupo empresarial se planted la
siguiente interrogante: ;Como apoyar la toma de decisiones en el proceso de ventas del
grupo empresarial Leoncito?, para resolver dicha situacion se propuso la siguiente
hipotesis: Con la implementacion de un sistema de Bl utilizando algoritmo de serie
temporal se apoyara la toma de decisiones en el proceso de ventas del grupo empresarial
Leoncito.

El objetivo general de la tesis fue apoyar la toma de decisiones en el proceso de ventas
del grupo empresarial Leoncito mediante la implementacion de un sistema de Bl
utilizando algoritmo de serie temporal. Y como objetivos especificos se plantearon los
siguientes:

e Reducir el tiempo promedio de obtencién de informacion solicitada (respecto a
ventas) por los miembros del grupo empresarial.

e Incrementar el nUmero de reportes que permita analisis comparativo de las ventas
en el tiempo.

e Incrementar el numero de indicadores para monitorear el crecimiento y
cumplimiento de las metas establecidas respecto a las ventas.

e Incrementar el nimero de reportes para el andlisis de las ventas a través de las
diferentes dimensiones.

e Incrementar el nimero de reportes sobre predicciones de ventas futuras.
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La presente tesis se justificO desde el punto de vista social porque beneficio a los
miembros del grupo empresarial, debido a que les permitié analizar informacion
relevante sobre sus ventas y gracias a esto pudieron tomar mejores decisiones
estratégicas basadas en informacion existente.

Desde el punto de vista tecnoldgico la investigacion se justificd porque el sistema de Bl
que se desarroll6 buscd demostrar que la informacion historica se puede utilizar como
base para llegar al conocimiento y asi tomar adecuadas decisiones estratégicas, la cual
permitié a los miembros del grupo empresarial tener un enfoque mas amplio respecto a
sus ventas y asi optar por mejores estrategias. Para el sistema se utilizaron las
herramientas de Microsoft la cual posee funcionalidades para procesos de extraccion,
transformacion y carga (ETL), creacidén de cubos multidimensionales, elaboracion de
reportes personalizados y uso de algoritmos de mineria de datos para el prondstico de
ventas el cual para este caso se utilizd el algoritmo de serie temporal que hizo
predicciones basadas en el conjunto de datos de la base de datos transaccional que posee
la empresa; logrando realizar predicciones sobre sus ventas. Los reportes para los
miembros del grupo empresarial se mostraron en una plataforma web a través de la cual
se pudo acceder desde cualquier navegador web con acceso a internet.

Se justificd econdmicamente debido a que no hubo gastos monetarios para la empresa.
Esto porque se contaba con licencia de SQL Server 2008 R2, la cual trae consigo la
suite de BI, entonces el sistema que se propuso se desarrollé en la herramienta que ya se
tenian disponible. Ademas el sistema de Bl fue de gran apoyo para los miembros del
grupo empresarial porque les brindé informacion atil la cual les ayud6 en el analisis de
sus ventas, traduciendose en el planteamiento de estrategias adecuadas y oportunas que
posteriormente hicieron mas eficiente su toma de decisiones.

Para alcanzar la justificacion cientifica el sistema propuesto se evalu6 a través de un pre
test y post test el cual se justifico en la mejora de la toma de decisiones con la
implementacion del sistema de Bl con respecto a la toma de decisiones en el proceso de
ventas antes de la implementacion del sistema de Bl. Ademaés la presente tesis servira
como antecedente a futuras investigaciones relacionadas con la problematica.

13



1. MARCO TEORICO

2.1. Antecedentes

En Ecuador Boada y Tituafia (2012) desarrollaron una investigacion titulada “Desarrollo
de una aplicacion de business intelligence para la empresa EMPAQPLAST” en la cual
descubrio6 que la empresa ecuatoriana EMPAQPLAST tenia dificultades para analizar su
informacion en las areas de compra, venta y almacén por lo cual se perdia tiempo en la
toma de decisiones debido a la falta de informacion inmediata. Para darle solucion a
este problema se desarroll6 un sistema de Bl para asi poder tener un acceso inmediato a
la informacion de la empresa. Para dicho sistema se construyé un data warehouse el
cual contenia tres data marts (una para cada area: compra, venta y almacén) en la suite
de Pentaho Bl y se utilizé la metodologia de Kimball para la construccion del data
warehouse. El sistema de Bl que se desarrolld logro facilitar el acceso y el analisis de la
informacion en tiempo real desde cualquier sitio ya que se mostré en un entorno web.
La relacion de esta investigacion con la presente tesis es que del mismo modo se busco
facilitar el acceso a la informacion, sin embargo este antecedente de investigacion
empled la suite de Pentaho BI, mientras que la presente tesis usé la suite de Microsoft
porque se acoplé a la realidad del negocio donde se desarroll6. Como valor agregado se
aplicé mineria de datos para las ventas del grupo empresarial Leoncito.

En Mexico Aguilar (2012) desarrollé una investigacion titulada “Modelado de datos
multidimensional en el ambito pre-hospitalario en cruz roja mexicana delegacion La Paz
Baja California” en la cual descubri6 que la cruz roja mexicana carecia de conocimiento
sobre los servicios médicos de urgencia y en cuanto a la atencién de pacientes del lugar,
por lo que se desarrollé un sistema de Bl que logro satisfacer las necesidades en las
diferentes areas de la organizacion brindando informacion sobre los servicios médicos
de urgencias tales como estimacion de sucesos relacionados a la poblacién, clasificacion
de las enfermedades mas presentes en la poblacion y clasificacion de pacientes por
procedencia. Para la construccién de dicho sistema se utiliz6 SQL Server 2008 para los
data marts y para la construccion de tableros de control se uso C# y ASP.NET 4.0. La
relacion de esta investigacion con la presente tesis es que el antecedente mencionado
desarroll6 un sistema de Bl en el sector salud mientras que la presente tesis desarrollo
un sistema de Bl a una empresa dedicada a la venta de articulos para el hogar. Este
antecedente realizd estimaciones de sucesos relacionados a la poblacion para generar
campafias de concientizacion lo cual es parecido al prondstico que hizo la presente tesis
para las ventas del grupo empresarial Leoncito utilizando de mineria de datos.

En Mexico Sanchez (2015) desarrollé una investigacion titulada “Automatizacion del
Sistema de Medicién de Desempefio para la toma de decisiones estratégicas de negocio:
caso de estudio” en la cual descubri6 que la asociacion civil llamada Amor en Ser A. C.
contaba con una serie de conflictos en la administracion de su informacion tales como:
Excesiva redundancia de la informacion, ademas de una deficiente integracion de la
informacion de la organizacion; lo cual dificultaba las tareas de andlisis de la
informacion para la toma de decisiones. Por lo cual se desarrollé un sistema de Bl para
solucionar dicha problemética. El sistema que se desarrollé agilizé la administracion de
la informacion, automatizd el analisis de la informacion de la organizacion, optimizo
procesos de almacenamiento, anélisis y presentacion de informacion relevante para la
toma de decisiones. Este sistema se desarrolld en base al ciclo de vida del desarrollo de
sistemas que propone el autor James A. Senn y el ciclo de vida de desarrollo del autor
Kendall, mientras que la presente tesis utiliz6 la metodologia de Kimball. El software
que utilizé este antecedente fueron herramientas de libre distribucion mientras que la
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presente tesis uso la suite de Microsoft porque se acoplaba a la realidad del negocio
donde se implementd. Este antecedente implementé Bl en una empresa prestadora de
servicios, mientras que la presente tesis lo implement6 en una empresa dedicada a la
venta de articulos para el hogar. El valor agregado de la presente tesis fue aplicar
mineria de datos para la prediccion de ventas.

En Lima Coronel (2012) desarroll6 una investigacion titulada “Disefio de un datamart
para seguros masivos” en la cual descubrié que la empresa de seguros Ilamada Hermes
Asesores queria reducir costos, tiempo y optimizar sus procesos de riesgos masivos para
poder lograr una ventaja competitiva por lo cual desarrollé un sistema de BI para
seguros masivos el cual integrd y automatizo los procesos de informacién masiva de
pagos de seguros y asi le permitid reducir los costos y el tiempo de procesamiento de
informacion. Se utilizd SQL Server 2008, la metodologia de Kimball y RUP de
desarrollo de software. La relacion de este antecedente con la presente tesis es que este
implementd un sistema de Bl para servicios de seguros mientras que la presente tesis lo
implement6 en una empresa dedicada a la venta de articulos para el hogar. El
antecedente utiliz6 la metodologia Kimball y SQL Server 2008. De la misma manera en
la presente tesis se uso la metodologia de Kimball y SQL Server 2008 R2 porque se
acopla a las necesidades del negocio. Ademas se utiliz6 mineria de datos para la
prediccion de ventas.

En Cajamarca Guillen (2012) desarrollé una investigacion titulada “Desarrollo de un
data mart para mejorar la toma de decisiones en el area de tesoreria de la municipalidad
provincial de Cajamarca” en la cual descubrié que la municipalidad provincial de
Cajamarca no sabia como administrar adecuadamente la gran cantidad de informacion
que se manejaba diariamente debido a que en aquel entonces no se contaba con un
sistema que soporte dicho manejo de informacion por lo que desarroll6 un sistema de Bl
que de soporte a las necesidades de informacién hacia los usuarios finales y asi poder
visualizar informacion relevante, la cual era vital para tomar decisiones adecuadas. Este
antecedente utiliz6 MySQL y la suite de Pentaho Bl para la construccion del data mart.
La presente tesis utilizd las herramientas de Microsoft porque se acoplaban a la realidad
del negocio donde se aplico el sistema de Bl. Como valor agregado la presente tesis
utilizo algoritmo de mineria de datos para realizar predicciones respecto a las ventas.

En Lima Cdrdova (2013) desarrolld una investigacion titulada “Analisis, disefio e
implementacion de una solucién de inteligencia de negocios para el area de
importaciones en una empresa comercializadora/importadora” en la cual descubrié que
una empresa importadora comercializadora tenia inconvenientes en la obtencion de
informacion para la toma de decisiones relacionadas al area de importaciones, ademas
no eran cubiertas de forma adecuada las areas de compras, ventas y almacén; entonces
con dicha problematica la empresa para resolver dichos inconvenientes desarrollé un
sistema de BI con las herramientas de Microsoft y utilizé la metodologia de Kimball. El
sistema de BI creado permitié un manejo intuitivo y sencillo a los usuarios finales para
generar sus propios reportes y asi poder realizar el analisis correspondiente de las
diferentes areas para la adecuada toma de decisiones. La relacion que tiene este
antecedente con la presente tesis fue que utilizd de la misma manera las herramientas de
Microsoft y también la metodologia de Kimball debido a que se ajustaba a las
necesidades del negocio. Aparte la presente tesis uso algoritmo de mineria de datos para
prediccion de ventas.

15



En Chiclayo Millones (2012) desarrollé una investigacion titulada “Implementacion de
un sistema de comercio electronico basado en CRM y Balanced ScoreCard como
herramienta para la toma de decisiones en la empresa Inversiones Vialsa de la localidad
de Chiclayo” en la cual descubrio que la empresa Inversiones Vialsa tenia problemas y
demoras en la obtencidn de reportes porque estos se elaboraban manualmente usando
una calculadora la cual producia errores y demandaba tiempo extra en la verificacion de
documentos haciendo que la informacion no llegue en el tiempo oportuno al gerente
para tomar decisiones en el momento adecuado. Ademas necesitaban un sistema que
brinde reportes respecto a sus compras y ventas para mejorar su toma de decisiones y
también se vieron en la necesidad de acercarse a sus clientes y fidelizarlos. Por esto fue
que se desarrollé un sistema de comercio electronico basado en CRM y BSC usando
como lenguaje de programacion Visual.Net y MySQL para reducir el tiempo y mejorar
la calidad de los reportes y asi apoyar en la toma de decisiones, también se logro
obtener la informacion en tiempo real y con precision. Este antecedente elaboré un BSC
a partir de la informacion que se recopilaba del negocio, y tiene relacion con la presente
tesis porque el sistema de Bl que se desarrolld pretende apoyar la toma de decisiones.
Como valor agregado se utilizé mineria de datos para la prediccion de las ventas.

En Chiclayo Salazar (2013) desarroll6 una investigacion titulada “Desarrollo de una
solucion de inteligencia de negocios aplicando la técnica de data profiling para mejorar
la calidad de los datos en la empresa BIOAGRO S.RL.” en la cual descubrid que la
empresa tenia problemas de inadecuado almacenamiento de la informacién de sus
transacciones comerciales por lo que se desarroll6 una solucion de Bl para asi mejorar
el proceso de toma de decisiones en los procesos de venta. Se utilizo la técnica de Data
Profiling para la limpieza de los datos del sistema transaccional para lo cual se uso la
herramienta de Microsoft. Después de la limpieza de los datos estos se almacenaron en
un data warehouse y se obtuvieron indicadores de crecimiento de un 5% en las ventas;
esto debido a las mejores decisiones tomadas de acuerdo a la informacion que les brindd
la solucion de BI desarrollada. Este antecedente desarrollé una solucion de Bl para el
sector comercial empleando la suite de Bl de Microsoft asi como en la presente tesis se
desarroll6 un sistema de Bl a una empresa dedicada a la venta de articulos para el hogar
utilizando la suite de Bl de Microsoft porque se acoplaba a la realidad del negocio.
Como valor agregado se uso algoritmo de mineria de datos para prediccion de ventas.

En Chiclayo Bravo (2016) desarrolld una investigacion titulada “Solucion de
inteligencia de negocios utilizando algoritmos de serie temporal para apoyar la toma de
decisiones en el proceso de ventas de una clinica de la ciudad de Chiclayo.” en la cual
descubri6 que en una clinica de Chiclayo habian problemas en la toma de decisiones,
porque existia demora en la obtencion de informacion sobre las ventas de sus servicios,
satisfaccion por parte de la gerencia de 37.5% sobre obtencién de la informacion y
ademas carecian de indicadores, proyecciones y analisis de su realidad desde diferentes
perspectivas del negocio. Se construy6 una solucion de Bl, se utilizé algoritmo de serie
temporal para mineria de datos y la metodologia Kimball para el desarrollo de la
solucién con la cual se disminuy6 el tiempo promedio para la obtencion de informacion
sobre ventas y se generd informacion que ayude a la toma de decisiones con la cual se
incremento el nivel de satisfaccion de la gerencia. Este antecedente implemento Bl para
el sector salud, mientras que la presente tesis se desarroll6 para una empresa dedicada a
la venta de articulos para el hogar. Se utilizd algoritmo de serie temporal y la
metodologia de Kimball debido a que se acoplaban a la problematica encontrada.
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2.2. Bases Tedrico Cientificas

2.2.1.

2.2.2.

Toma de decisiones:

2.2.1.1. Definicion:

Segun Mifiano (2017) es el proceso a través del cual vamos a elegir entre
alternativas o caminos a seguir sobre lo que viene ocurriendo en la gestion
de la empresa; sin embargo, para llegar al punto de la decision propiamente
dicha, debemos pasar por una etapa en la cual evaluamos, nos informamos,
comparamos 0 quiza incluso consultamos con nuestra intuicion, antes de
decir: “VA o NO VA” y de la forma X, Y, Z.

2.2.1.2. Tipos de toma de decisiones:

Segun Roman (2004) en las empresas se toman diferentes tipos de
decisiones dependiendo de la informacién, recursos disponibles y en
funcién de los objetivos. Las cuales se pueden clasificar en decisiones
estratégicas, tacticas y operativas.

e Decisiones estratégicas:
Implican asignacion de recursos importantes con impacto a largo plazo
sobre el conjunto de la empresa. Permite que la alta direccion de las
empresas pueda analizar y monitorear objetivos estratégicos de la
organizacion.

e Decisiones tacticas:
Tienen impacto a mediano plazo. Su objetivo es movilizar recursos de la
organizacion para desarrollar las decisiones estratégicas que dependen de
cada area de la empresa.

e Decisiones operativas:
Se trata de decisiones a corto plazo, o sea las decisiones rutinarias sobre
tareas especificas. En caso de desviaciones o errores se pueden corregir
rapidamente.

Inteligencia de negocios:

2.2.2.1. Definicion:

Segln Lluis (2008) es apoyar de forma sostenible a las organizaciones para
mejorar su competitividad, facilitando la informacion necesaria para la toma
de decisiones.

Para Sinnexus (2016) es la habilidad para transformar los datos en
informacion, y la informacion en conocimiento, de forma que se pueda
optimizar el proceso de toma de decisiones en los negocios. Una solucion Bl
permite:

Observar: ¢ Qué esta ocurriendo?
Comprender: ¢Por qué ocurre?

Predecir: ;/Qué ocurriria?

Colaborar: {Qué deberia hacer el equipo?
e Decidir: ;Qué camino se debe seguir?
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En mi opinion Bl es la combinacion de tecnologia, herramientas y procesos
que transforman los datos en informacion para finalmente transformarse en
conocimiento y este ser dirigido a una estrategia empresarial. Para asi tener
la capacidad de tomar oportunas y correctas decisiones. Por lo tanto obtener
mejores resultados en el futuro.

2.2.2.2. Beneficios:
Lluis (2008) describe tres tipos de beneficios que se pueden obtener a través
del uso de Bl, los cuales son:

e Beneficios tangibles:
Por ejemplo, reduccién de costos, aumentar las ventas, reducciéon de
tiempos para las distintas actividades del negocio, etc.

e Beneficios intangibles:
Por ejemplo, el hecho de que se tenga disponible la informacién para la
toma de decisiones harad que los usuarios la utilicen para tomar mejores
decisiones y mejorar la posicion competitiva.

e Beneficios estratégicos:
Por ejemplo, la formulacion de estrategias especificard a qué clientes,
mercados 0 a qué productos dirigirse.
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2.2.2.3. Caracteristicas:
Segun Rodero (2010) para que un sistema sea considerado de Bl debe
garantizar las siguientes caracteristicas:

e Accesibilidad:
Debe permitir el acceso rapido de los usuarios a la informacién, siendo
independiente de la procedencia de los mismos.

e Orientada al usuario:
Es independiente de los conocimientos técnicos que puedan poseer los
distintos usuarios.

e Apoyo a la toma de decisiones:
No puede ser una simple presentacion de informacién, sino que debe
poseer herramientas de analisis que permitan seleccionar y manipular
aquellos datos de andlisis que sean necesarios para el usuario.

Sistemas
transaccionales

|
L

S ()L)emciom!os Query & Reporting
A'E,‘F.h!’
HiHAE
/ ' et

Otras fuentes

Balanced Sorecard

q v Exterior Multidimefisionales :

Figura 1. Sistema de Bl
Fuente: (Ibermaticca 2006)
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2.2.3. Data Warehouse:

2.2.3.1. Definicion:

Para Rodriguez (2015) es como una base de datos corporativa donde se
integra y depura informacion de una o varias fuentes distintas, que luego
seran procesadas y analizadas desde distintas perspectivas y a grandes
velocidades de respuesta.

Sinnexus (2016) define al data warehouse como una base de datos
corporativa que se caracteriza por integrar y depurar informacion de una o
mas fuentes distintas, para luego procesarla permitiendo su analisis desde
diferentes perspectivas y con grandes velocidades de respuesta.

2.2.3.2. Caracteristicas:
Sinnexus (2016) dice que Bill Inmon, caracterizo al data warehouse por ser:

¢ Integrado:
Los datos almacenados en el data warehouse deben integrarse en una
estructura consistente, por lo que las inconsistencias existentes entre los
diversos sistemas operacionales deben ser eliminados.

e Tematico:
Los datos se organizan por temas para facilitar su acceso y entendimiento
por parte de los usuarios finales. Por ejemplo, todos los datos sobre
clientes pueden ser consolidados en una unica tabla del data warehouse.
De esta forma, las peticiones de informacién sobre clientes seran mas
faciles de responder dado que toda la informacion reside en el mismo
lugar.

e Histdrico:

El tiempo es parte implicita de la informacion contenida en un data
warehouse. En los sistemas operacionales, los datos siempre reflejan el
estado de la actividad del negocio en el momento presente. Por el
contrario, la informacion almacenada en el data warehouse sirve, entre
otras cosas, para realizar andlisis de tendencias. Por lo tanto, el data
warehouse se carga con los distintos valores que toma una variable en el
tiempo para permitir comparaciones.

e No volatil:
El almacén de informacion de un data warehouse existe para ser leido,
pero no modificado. La informacion es por tanto permanente,
significando la actualizacién del data warehouse la incorporacién de los
altimos valores que tomaron las distintas variables contenidas en €l sin
ningun tipo de accion sobre lo que ya existia.
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2.2.3.3. Metodologias de desarrollo:

Investigando en diferentes fuentes se encontraron dos metodologias
principales para el desarrollo de un data warehouse las cuales son la
metodologia de Ralph Kimball y metodologia de Bill Inmon.

e Metodologia de Ralph Kimball “Bottom up”:

La metodologia del ciclo de vida Kimball fue concebido a mediados de
1980 por los miembros del Grupo de Kimball y otros colegas en
Metaphor Computer Systems.

La metodologia de Ralph Kimball indica que el data warehouse es un
conglomerado de todos los data marts dentro de una empresa, siendo una
copia de los datos transaccionales estructurados de una forma especial
para el andlisis, de acuerdo, al modelo dimensional (no normalizado) que
incluyen las dimensiones de analisis y sus atributos, su organizacion
jerérquica, asi como los diferentes hechos de negocio que se quieren
analizar.

Este enfoque también se referencia como Bottom-up, pues al final el data
warehouse corporativo no es mas que la union de los diferentes data
marts, que estdn estructurados de una forma comudn, a través de la
estructura bus. Esta caracteristica permite que sea flexible y sencillo de
implementar, pues se puede construir un data mart como primer elemento
del sistema de andlisis, y luego ir afiadiendo otros que comparten las
dimensiones, ya definidas u otras nuevas.

La figura 2 muestra las fases de la metodologia de Ralph Kimball.

Ceeamisnta

Definicon de
Requerimienios del
Negoao

Flanificacién
del Proyecio

Especiicacian de ,
de schcack mﬁn:_ Manenimiento
de Bl
. Administracicn dal Proyecto de OW/BI

Figura 2. Fases de la metodologia Kimball
Fuente: (Kimball 2002)
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Fases de la metodologia de Kimball:

A. Planificacion del proyecto:
En esta fase se determina el propoésito del proyecto de data warehouse,
sus objetivos especificos y el alcance del mismo, evaluacién de
factibilidad y una aproximacion inicial a las necesidades de informacion.

B. Definicion de requerimientos del negocio:
Es la interpretacion correcta de los diferentes niveles de requerimientos
expresados por los diferentes niveles de usuarios. Se debe aprender tanto
como se pueda sobre el negocio, los competidores, la industria y los
clientes del mismo. A partir de la definicion de requerimientos del
negocio se puede construir una herramienta de la metodologia
denominada matriz de procesos/dimensiones (Bus Matrix en inglés). Una
dimension es una forma, vista o criterio por medio de cual se pueden
sumariar, cruzar o cortar datos numeéricos a analizar, datos que se
denominan medidas. Esta matriz tiene en sus filas los procesos de
negocio identificado, y en las columnas, las dimensiones identificadas.
Un ejemplo de esta matriz se puede observar en la tabla 6. Cada x en la
interseccion de las filas y columnas significa que en el proceso de
negocio de la fila seleccionada se identifican las dimensiones propuestas.

Dimensiones
Proceso de | Tiempo | Produ | Emplea | Clientes Geografia | Importes
negocio cto dos (Revendedores) | de ventas
Proyeccion | X X X X X X
de ventas
Compras X X X X X X
Control de | X X X X X X
llamadas

Tabla 1. Ejemplo de Matriz Bus
Fuente: (Rivadera 2011)

C. Modelado dimensional:
La creacién de un modelo dimensional es un proceso dindmico e
iterativo. Comienza con un modelo dimensional de alto nivel obtenido a
partir de los procesos priorizados de la matriz bus. El proceso iterativo
consiste en cuatro pasos: Elegir el proceso de negocio, establecer el nivel
de granularidad, elegir las dimensiones e identificar medidas y las tablas
de hechos.

D. Disefio fisico:
Algunos de los elementos principales de este proceso son la definicion de
estandares de nombres y seteos especificos del entorno de la base de
datos. Aqui es donde se prepara el entorno de base de datos y la
seguridad apropiada de éste.
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E. Disefio y desarrollo de presentacion de datos:
En esta parte se encuentra el proceso ETL. Se define como proceso de
extraccion a la obtencion de los datos que permitiran efectuar la carga del
modelo fisico acordado, proceso de transformacion el convertir o
recodificar los datos fuente, a fin poder efectuar la carga efectiva del
modelo fisico y como procesos de carga de datos son los requeridos para
poblar el data warehouse.

F. Disefio de la arquitectura técnica:
Depende de tres factores importantes: Los requerimientos del negocio, el
ambiente tecnoldgico actual y el plan estratégico planeado por la entidad
donde se desarrollara el data warehouse.

G. Seleccion de productos e instalacion:
De acuerdo al disefio de la arquitectura técnica se procedera a evaluar y
seleccionar componentes especificos de la arquitectura tales como la
plataforma de hardware, el motor de base de datos, la herramienta de
ETL, la herramienta de reportes, etc. Una vez evaluados y seleccionados
los componentes determinados se procede con la instalacion y prueba de
los mismos.

H. Especificacion de aplicaciones para usuarios finales:
No todos los usuarios necesitan el mismo nivel de analisis, y es por esto
que se determinan roles o perfiles de usuario de acuerdo al nivel de
analisis que cada uno de ellos requiere.

I. Desarrollo de aplicaciones para usuarios finales:
El desarrollo de aplicaciones para usuarios finales involucrard la
construccion de reportes especificos. Una vez que se ha cumplido con
todos los pasos de la especificacion y se tiene la posibilidad de trabajar
con algunos datos de prueba, comienza el desarrollo de la aplicacion.

J. Despliegue:
Consiste en el acceso que el usuario final tiene desde su lugar de trabajo
a la aplicacion construida. Para conseguirlo sera necesario la realizacion
de capacitaciones, soporte técnico, comunicacion, retroalimentacion, etc.
Todas estas tareas deben ser tenidas en cuenta antes de que cualquier
usuario pueda tener acceso al sistema.

K. Mantenimiento y crecimiento:

Dado que el ciclo de vida dimensional del negocio (Business
Dimensional Lifecycle, BDL) de Kimball es un proceso de etapas con
comienzo Yy fin pero de naturaleza espiral que acompafia la evolucion de
la organizacion durante toda su historia, el data warehouse construido
sera capaz de evolucionar y crecer, pero debe tenerse en cuenta el
establecimiento de las prioridades para poder manejar los nuevos
requerimientos de los usuarios y de esa forma conseguir crecimiento
sostenido.
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L. Gerenciamientos del proyecto:
Asegura que las actividades del BDL se lleven en forma sincronizada. El
gerenciamiento acompafia todo el ciclo de vida. Aqui es donde se
monitorea el proyecto y la comunicacion entre los requerimientos del
negocio. Asimismo, determina las restricciones de informacion para
poder manejar correctamente las expectativas en ambos sentidos.

e Metogia de Bill Inmon “Top down”:

Bill Inmon asocia frecuentemente los data warehouse a nivel empresarial,
que involucran desde un inicio todo el &ambito corporativo, sin centrarse
en un incremento especifico hasta después de haber terminado
completamente el disefio del data warehouse. En su filosofia, un data
mart es solo una de las capas del data warehouse y los data mart son
dependientes del data warehouse corporativo y por lo tanto se construyen
después del data warehouse (Tufifio 2011).

Inmon vio la necesidad de transferir data de diversos sistemas OLTP a un
repositorio central, la cual pueda estar disponible para ser analizada. Los
data marts son tratados como subconjuntos del data warehouse, cada uno
es construido para un departamento individual y es optimizado para las
necesidades de analisis de cada area para el cual es creado. Los datos son
extraidos de las fuentes de datos operacionales y es cargada al extraer,
validar y consolidar para asegurar el nivel de precision, toda esta data es
cargada en tercera forma normal. Los datos normalizados son usados
para llenar repositorios adicionales de presentacion de data (Coronel
2012).

La figura 3 muestra las fases de la metodologia de Bill Inmon.

Operational i
System A Analisis
Extraccion,
ERP Transformacion R
yCaga | ® | Informacion Datos eportes
Resumida Alomicos
- ’
CRM
ad Metadatos Mineria de
Datos
Data Warehouse

Archivos

Figura 3. Metodologia Inmon
Fuente: (Inmon 2005)
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A continuacién la tabla 1 muestra una comparacion entre la metodologia de

Ralph Kimball, y la metodologia de Bill Inmon.

Kimball

Inmon

Filosofia de
desarrollo

Se basa en la priorizacion
de algunos procesos
especificos del negocio.
Desarrollo directo del Data
Mart en los procesos
seleccionados del negocio.
Uso exclusivo de modelos
dimensionales
desnormalizados.

Se basa en el modelo de
datos de toda la
empresa. Desarrollo de
un Data Warehouse
empresarial basado en
esquemas de base de
datos normalizadas y los
Data Mart se obtienen
del Data Warehouse.

Enfoque

Tiene un enfoque por areas
del negocio. Trata de
responder necesidades
especificas segun el tema.
(Bottom-up)

Tiene un enfoque global
de toda la empresa, no
por areas de negocio.
(Top-Down)

En qué tipo de

En pequefias y medianas

No ayuda mucho a las

empresa se | empresas. pequefias y medianas
puede aplicar empresas.
Tiempo de Debido a que primero se | Méas tiempo para
Implementacion | implementan  los  data | implementar debido a
marts, el tiempo de|que son varios Data
implementacion es rapido, | Mart por cada area.
por etapas.

La presentacion

La estructura de los datos

Es necesario normalizar

que es aplicado a un
proceso de negocio y el
volumen de datos es
menor.

de informacion | requiere presentacion | la informacion antes de
para ser | dimensional. almacenarla.
almacenada

Costo Costo es menor debido a | Costo es mayor porque

es aplicado a toda la
organizacion y el
volumen de datos es
mayor.

Tabla 2. Comparacion entre la metodologia de Kimball e Inmon
Fuente: Adaptado de Espinoza y Palomino (2016) y Bravo (2016)

Al establecer una comparacion entre las dos metodologias mas importantes,
en el caso de la presente tesis, se decidié utilizar la metodologia de Ralph
Kimball debido a que ésta permite el almacenamiento de la informacion en
forma de dimensiones y sin normalizar la data (aspecto que si considera
Inmon) lo cual hace las consultas mucho mas rapidas. Ademas proporciona
un enfoque de menor a mayor donde se pueden implementar pequefios data
marts en areas especificas (en este caso: ventas) con pocos recursos y de a
poco ir integrandolos en un data warehouse.
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2.2.3.4. Proceso ETL:

Segun Eckerson y White (2003) este proceso combina informacion
proveniente de distintas fuentes de datos y la almacenan en el data
Warehouse, permitiendo a los usuarios disponer de un almacén de datos
unico, con la informacion integrada, limpia, estructurada, consistente y
preparada para el analisis. EI Data Warehouse ofrece una sola version de la
verdad.

Curto y Conesa (2010) dicen que el proceso ETL es como el conjunto de
aplicaciones, productos, técnicas y tecnologias que permiten una vision
Unica consistente de los datos del negocio. En el contexto de BI, las
herramientas ETL han sido la opcién usual para alimentar el data
warehouse.

Para SAS (2016) es un tipo de integracion de datos que se refiere a los tres
pasos (de extraccion, transformacién, carga) para mezclar datos de multiples
fuentes. A menudo se utiliza para construir un almacén de datos. Durante
este proceso, se toma datos (extraido) a partir de un sistema de origen,
convertida (transformada) en un formato que puede ser analizada, y se
almacena (cargado) en un almacén de datos.

Segun Lluis (2008) el proceso ETL se divide en 5 subprocesos:

e Extraccion:
Recupera los datos fisicamente de las distintas fuentes de informacion.

e Limpieza:
Recupera los datos y comprueba su calidad, elimina los duplicados v,
cuando es posible, corrige los valores erréneos y completa los valores
vacios, es decir se transforman los datos siempre que sea posible para
reducir los errores de carga.

e Transformacion:
Recupera los datos limpios, de alta calidad, los estructura y sumariza en
los distintos modelos de analisis. El resultado de este proceso es la
obtencion de datos limpios, consistentes, sumarizados y Utiles.

e Integracion:
Valida que los datos que se cargan en el data warehouse sean
consistentes con las definiciones y formatos del data warehouse. Los
integra en los distintos modelos de las distintas areas de negocio que se
han definido en el mismo. Estos procesos pueden ser complejos.

e Actualizacion:
Es el que permite afiadir los nuevos datos al data warehouse.
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2.2.3.5. Data mart:

Para Ibermaticca (2006) es una base de datos especializada, orientada a
satisfacer las necesidades especificas de un grupo particular de usuarios (por
un departamento o grupo de usuarios en una compafiia, para un conjunto
definido de tareas).

Rodriguez y Mendoza (2011) definen al data mart como un conjunto de
datos que son estructurados de una forma que facilite su posterior analisis,
los data mart contienen la informacion referente a un area, un tema o una
funcién en particular del negocio, con datos relevantes que provienen de las
diferentes aplicaciones operacionales. Los data marts pueden ser de diversas
bases de datos OLAP dependiendo del tipo de analisis que se quiera
desarrollar.

Segln Vizuete y Yela (2006) en su investigacion de tesis explica dos tipos
de data mart:

e Dependientes:
Son los que se construyen a partir de un data warehouse central, es decir
reciben sus datos de un repositorio empresarial central.

¢ Independientes:
Son aquellos que no dependen de un data warehouse central, ya que
pueden recibir los datos directamente del ambiente operacional, ya sea
mediante procesos internos de las fuentes de datos o de almacenes de
datos operacionales.

De los dos tipos de data mart, en la presente tesis se cred un data mart de
tipo independiente para las ventas del grupo empresarial Leoncito, esto
debido a que se alimento al data mart que se creo directacmente desde la
base de datos trasaccional.

2.2.3.6. Cubo OLAP:

Para Microsoft (2016) es una estructura de datos que supera las limitaciones
de las bases de datos relacionales y proporciona un analisis rapido de datos,
los cubos pueden mostrar y sumar grandes cantidades de datos, a la vez que
proporcionan a los usuarios acceso mediante blsqueda a los puntos de
datos. De este modo, los datos se pueden resumir o0 reorganizar segin sea
necesario.
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Rosado (2010) en su investigacion clasifica al cubo olap en base a las
siguientes categorias de acuerdo a su modo de almacenamiento.

e ROLAP:

Implementacion que almacena los datos en un motor relacional.
Tipicamente, los datos son detallados, evitando las agregaciones y las
tablas se encuentran normalizadas.

e MOLAP:

Esta implementacion almacena los datos en una base de datos
multidimensional. Para optimizar los tiempos de respuesta, el resumen de
la informacidn es usualmente calculado por adelantado.

e HOLAP (Hybrid OLAP):
Almacena algunos datos en un motor relacional y otros en una base de
datos multidimensional.

De las diferentes categorias de acuerdo a su modo de almacenamiento
OLAP se decidi6 optar por el modo de almacenamiento MOLAP, esto
debido a que se construyé una base de datos multidimensional la cual se
alimentd desde las diferentes fuentes de datos del grupo empresarial

Leoncito.

A continuacion la tabla 2 muestra una comparacién entre OLTP y OLAP.

OLTP

OLAP

Obijetivo

Brindar soporte a las
operaciones diarias del
negocio (Tareas de

lectura/escritura).

Brindar soporte en el anélisis del
negocio, identificando tendencias,
comparando periodos, etc.
mediante el almacenamiento de
datos histéricos.

Alineacion
de datos

Estan alineados por
aplicacion. Diferentes
sistemas tienen distintos
tipos de datos, los cuales
son  estructurados  por
aplicacion. Se focaliza en
el cumplimiento de
requerimientos de una
aplicacion en especial o
una tarea especifica.

Estan alineados por dimension.
Todos los tipos de datos integrados
en un solo sistema. Los datos son
organizados definiendo
dimensiones del negocio (areas
tematicas o sujetos). Se focaliza en
el cumplimiento de requerimientos
del analisis del negocio.

Integracion
de datos

Los datos se encuentran
estructurados
independientemente  uno
de otros, pudiendo tener
diferentes estructuras de
claves y nombres.

Los datos deben estar integrados,
consolidados y orientados a un
area de analisis.

Historicidad
de
informacion

Informaciéon cambiante en
el tiempo.

Informacién almacenada como
fotografias en el repositorio Unico
de datos.
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Realizan una manipulacion
de datos registro por
registro usando sentencias
de INSERT, UPDATE vy

COMMIT y el
ROLLBACK

Tienen carga y acceso masivo de
datos, no se usan sentencias de
INSERT, UPDATE o DELETE.
La validacion de datos se realiza

DELETE. Ademés, | antes o después de la carga.

Acceso y necesitan de rutinas de | Principalmente, se realizan

manipulacién validacion y transacciones | sentencias de SELECT sobre
de datos a nivel registro como el | varios registros y tablas, teniendo

grandes volimenes de datos
involucrados en un Unico proceso
o0 andlisis. La estructura de la base
de datos es desnormalizada de
manera que reduce el tiempo de
consulta y proceso de datos.

Granularidad
de datos

Se encuentran los datos a
nivel detallado o nivel
transaccional. Una
transaccion incluye a nivel
atdbmico cada uno de los
componentes de su
estructura (fecha, hora,
cédigo de cliente, cddigo
de movimiento, importe,
etc.)

La granularidad de los datos viene
dada por el uso de los mismos. Si
bien un data warehouse puede
tener  informacion a  nivel
transaccional, el objetivo de esta
granularidad minima esté asociado
con el deseo de realizar ciertos
tipos de andlisis que requieren que
la informacion esté a ese nivel de
detalle, pero no significa que se
vea la informacion a nivel
transaccional.

Tiempo de
respuesta

Largos tiempos de
respuesta, ya que las
consultas complejas de
datos suelen implicar la
unién de tablas de gran
tamafio lo que se traduce
en una incomoda espera.

Cortos tiempos de respuesta
debido a que la solucién de Bl esta
orientada a las consultas.

Perfil de
Usuario

El perfil de usuario que
interactta con  dichos
sistemas se  encuadra
dentro de los empleados
operacionales de una
organizacion (comunidad
operativa).

El perfil de usuario sobre este tipo
de sistemas corresponde a la
comunidad gerencial, la cual esta a
cargo de la toma de decisiones.

Tabla 3. Comparacion entre OLTP y OLAP
Fuente: Adaptado de Rojas (2014) y Bravo (2016)

Analizando el cuadro comparativo se concluye que optar por sistemas
OLAP es adquirir una ventaja competitiva frente a los sistemas OLTP. Para
superar las limitaciones que tiene los sistemas OLTP se tiene a los sistemas
OLAP que se apoyan de un conjunto de herramientas que facilitan la
extraccion, la limpieza, y el almacenamiento de los datos generados en una
organizacion, con la velocidad adecuada para mostrar la informacion
requerida y apoyar en la toma de decisiones de los directivos.
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2.2.4. Mineria de datos:
2.2.4.1. Definicion:
Segln Lara (2012) es como una disciplina de la informética que estudia el
analisis de grandes cantidades de datos con el objetivo de obtener
conocimiento a partir de ellos.

Sinnexus (2016) lo define como el conjunto de técnicas y tecnologias que
permiten explorar grandes bases de datos, de manera automatica o
semiautomatica, con el objetivo de encontrar patrones repetitivos,
tendencias o reglas que expliquen el comportamiento de los datos en un
determinado contexto.

Para Microsoft (2016) es el proceso de detectar la informacion procesable
de los conjuntos grandes de datos. Utiliza el analisis matematico para
deducir los patrones y tendencias que existen en los datos. Normalmente,
estos patrones no se pueden detectar mediante la exploracion tradicional de
los datos porque las relaciones son demasiado complejas o porque hay
demasiado datos.

2.2.4.2. Algoritmo de mineria de datos:

Para Microsoft (2016) es conjunto de calculos y reglas heuristicas que
permite crear un modelo de mineria de datos a partir de los datos. Para crear
un modelo, el algoritmo analiza primero los datos proporcionados, en busca
de tipos especificos de patrones o tendencias.

El algoritmo usa los resultados de este analisis para definir los parametros
Optimos para la creacion del modelo de mineria de datos. A continuacion,
estos parametros se aplican en todo el conjunto de datos para extraer
patrones procesables y estadisticas detalladas.

El modelo de mineria de datos es un conjunto de datos, estadisticas y
patrones que se pueden aplicar a los nuevos datos para generar predicciones
y deducir relaciones. Puede tomar diversas formas, incluyendo:

e Un conjunto de clusteres que describe como se relacionan los casos de un
conjunto de datos.

e Un arbol de decision que predice un resultado y que describe como
afectan a este los distintos criterios.

e Un modelo matematico que predice las ventas.
e Un conjunto de reglas que describen como se agrupan los productos en

una transaccion, y las probabilidades de que dichos productos se
adquieran juntos.
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2.2.4.3. Tareas de la mineria de datos:

Segun Hernandez, Ramirez y Ferri (2004) dentro de la mineria de datos se
debe de distinguir tipos de tareas las cuales pueden considerarse como un
tipo de problema a ser resuelto por un algoritmo de mineria de datos. Estas
tareas pueden ser predictivas o descriptivas.

e Tareas predictivas:

» Clasificacion:
En esta cada registro de la base de datos pertenece a una clase, la
cual se indica mediante el valor de un atributo Ilamada la clase del
registro. El objetivo es maximizar la razon de precision de
clasificacion de los nuevos registros. Predicen una o mas variables
discretas.

» Regresion:
Consiste en aprender una funcion real que asigna a cada registro un
valor real. El objetivo es minimizar el error entre el valor predicho y
el valor real. Predicen una o mas variables numéricas continuas,
como pérdidas o ganancias, basandose en otros atributos del
conjunto de datos.

e Tareas descriptivas:

» Agrupamiento:

Consiste en obtener grupos “naturales” a partir de los datos. Se
forman grupos tales que los objetos de un mismo grupo son muy
similares entre si y, al mismo tiempo, son muy diferentes a los
objetos de otro grupo. Se suele llamar segmentacion porque
segmenta o parte los datos en grupos que pueden ser o no disjuntos.
Dividen los datos en grupos, o clusteres, de elementos que tienen
propiedades similares.

» Correlacion:
Se usa para examinar el grupo de similitud de los valores de dos
variables numéricas. Puede ser muy Util para establecer reglas de
items correlacionados.

» Asociacion:
Similar a las correlaciones, su objetivo es identificar relaciones no
explicitas entre atributos categoricos. Se utiliza frecuentemente en el
analisis de la cesta de la compra, para identificar productos que son
frecuentemente comprados juntos, informacion que puede usarse
para ajustar los inventarios, para la organizacion fisica del almacén o
campafias publicitarias.
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» Asociacion secuencial:

Es un caso especial de reglas de asociacion, se usa para determinar
patrones secuenciales en los datos. Estos patrones se basan en
secuencias temporales de acciones y difieren de las reglas de
asociacion en que las relaciones entre los datos se basan en el
tiempo. Resumen las secuencias frecuentes o episodios en los datos,
como una serie de clics en un sitio web o0 una serie de eventos de
registro que preceden al mantenimiento del equipo.

En la presente tesis se realizé una tarea predictiva de regresion, esto porque
se busco predecir el monto de las ventas y las unidades vendidas por
producto del grupo empresarial Leoncito, las cuales son variables numéricas
continuas.

2.2.5. Herramientas para el desarrollo del sistema de BI:
Para el desarrollo del sistema de Bl se uso la suite de Bl de Microsoft SQL Server
2008 R2 por las siguientes razones:

e EIl grupo empresarial Leoncito ya contaba con Microsoft SQL Server 2008 R2
en la cual viene incluida la suite de BI, por lo tanto no habria costos en licencia.

e Se tuvo como requerimiento no funcional por parte del grupo empresarial
Leoncito desarrollar el sistema a través de la suite de Bl de SQL Server 2008
R2, debido a que ya contaban con una arquitectura empresarial definida.

e Microsoft a lo largo de los afios se ha mantenido como una de las plataformas
lideres en el cuadrante magico de Gartner. Mostrando como estas se enfocan al
negocio respondiendo a las necesidades de las organizaciones para una mayor
accesibilidad y vision analitica de informacion relevante. (Ver anexo 4).

Debido a que se usaron las herramientas de Microsoft para desarrollar el sistema de
Bl se uso: Integration Services, Analysis Services y Reporting Services.

2.2.5.1. Integration Services:

Es una plataforma para la construccion de soluciones de integracion de
datos y flujo de trabajo de alto rendimiento. Permite la creacion de paquetes
SSIS que se componen de las tareas que se pueden mover los datos desde el
origen al destino y modificarla si es necesario. Es bésicamente una
herramienta cuyo objetivo principal es hacer la extraccién, transformacion y
carga de datos (Arshad 2016).

Permite extraer y transformar datos de muchos origenes distintos, como
archivos de datos XML, archivos planos y origenes de datos relacionales, y
posteriormente cargarlos en uno o varios destinos. Incluye herramientas
graficas y asistentes para generar y depurar paquetes, tareas para realizar
funciones de flujo de datos tales como operaciones de FTP, ejecucion de
instrucciones SQL y mensajeria de correo electronico, origenes y destinos
de datos para extraer y cargar datos, transformaciones para limpiar, agregar,
combinar y copiar datos (Microsoft 2016).
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2.2.5.2. Analysis Services:

Permite disefiar, crear y administrar estructuras multidimensionales que
contienen datos de detalle y agregados procedentes de varios origenes de
datos, como bases de datos relacionales, en un Unico modelo logico
unificado compatible con los célculos integrados. Almacenan cubos OLAP,
los cuales se pueden considerar como la Gltima pieza del rompecabezas para
una solucion de almacenamiento de datos, que se genera mediante bases de
datos OLAP para permitir el analisis casi instantaneo de datos. Proporciona
analisis rapido, intuitivo y descendente de grandes cantidades de datos
generados en este modelo de datos unificado, que se puede entregar a los
usuarios finales, ademéas de admitir el andlisis de datos histéricos y en
tiempo real. También contiene las caracteristicas y herramientas necesarias
para crear complejas soluciones de mineria de datos (Microsoft 2016).

Para la mineria de datos en el caso de la presente tesis se propuso predecir el
monto de ventas y las unidades vendidas por producto para los siguientes 6
meses.

e Algoritmo de serie temporal:

El algoritmo de serie temporal de Microsoft proporciona varios algoritmos
optimizados para la prevision en el tiempo de valores continuos. Un modelo
de serie temporal puede predecir tendencias basadas Unicamente en el
conjunto de datos original utilizado para crear el modelo. En este algoritmo
se puede usar 2 algoritmos:

Algoritmo ARTxp (AutoRegressive Tree model): Utilizado para la
prediccion a corto plazo.

Algoritmo ARIMA (AutoRegressive Integrated Moving Average):
Utilizado para la prediccion a largo plazo.

De forma predeterminada, el algoritmo de serie temporal de Microsoft
utiliza una mezcla de los dos algoritmos al analizar patrones y realizar
predicciones. El algoritmo entrena dos modelos independientes sobre los
mismos datos: uno de los modelos usa el algoritmo ARTXP y el otro
modelo usa el algoritmo ARIMA. A continuacion, el algoritmo combina los
resultados de los dos modelos para obtener la mejor prediccion sobre un
namero variable de intervalos de tiempo. Dado que ARTXP obtiene mejores
resultados en las predicciones a corto plazo, se le da mayor importancia al
principio de una serie de predicciones. Sin embargo, a medida que los
intervalos de tiempo que se estan prediciendo se adentran en el futuro, se va
dando mas importancia a ARIMA. Se puede especificar el algoritmo a usar:

e Utilizar solo ARTXP para la prediccion a corto plazo.

e Utilizar solo ARIMA para la prediccion a largo plazo.
o Utilizar la mezcla predeterminada de los dos algoritmos (MIXED).
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Requisitos para un modelo de serie temporal:

» Una unica columna Key Time:

Cada modelo debe contener una columna numérica o de fecha que se
utilizar4 como serie de casos y que define los intervalos de tiempo que
utilizara el modelo. El tipo de datos para la columna de clave temporal
puede ser un tipo de datos datetime o numérico. Sin embargo, la columna
debe contener valores continuos y deben ser Gnicos para cada serie. La
serie de casos para un modelo de serie temporal no pueden estar
almacenada en dos columnas. Por ejemplo una columna Afio y una
columna Mes.

» Una columna predecible:

Cada modelo debe contener por lo menos una columna predecible
alrededor de la que el algoritmo generara el modelo de serie temporal. El
tipo de datos de la columna predecible debe contener valores continuos.
Por ejemplo, es posible predecir la manera en que los atributos numéricos
tales como ingreso, ventas o temperatura, varian con el tiempo. Sin
embargo, no es posible utilizar como columna predecible una columna
gue contenga valores discretos tales como el estado de las compras o el
nivel de educacion.

» Una columna de clave de serie opcional:
Cada modelo puede tener una columna de clave adicional que contenga
valores Unicos que identifiquen a una serie. La columna de clave de serie
opcional debe contener valores Unicos. Por ejemplo, un solo modelo
puede contener ventas de muchos modelos de producto, siempre y
cuando haya un solo registro para cada nombre del producto para cada
intervalo de tiempo.
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2.2.5.3. Reporting Services:

Microsoft (2016) dice que es una plataforma de creacién de informes basada
en servidor que ofrece una completa funcionalidad de creacion de informes
para una gran variedad de origenes de datos. Contiene un completo conjunto
de herramientas para crear, administrar y entregar informes interactivos,
tabulares, graficos, asi como interfaces de programacion de aplicaciones con
las que los desarrolladores podran integrar o extender el procesamiento de
los datos y los informes en aplicaciones personalizadas. Sus informes
presentan las siguientes caracteristicas:

e Origenes de datos relacionales, multidimensionales, XML vy
personalizados:
Se puede generar informes utilizando datos de cualquier tipo de origen de
datos que tenga un proveedor de datos administrado por Microsoft .NET
Framework, un proveedor OLE DB o un origen de datos ODBC.
También crear informes que utilizan datos relacionales y
multidimensionales de SQL Server y Analysis Services, Oracle,
Hyperion y otras bases de datos.

o Disefios de informes tabulares, matriciales, de gréaficos y de formato
libre:
Se puede crear informes tabulares para datos basados en columnas,
informes matriciales para datos resumidos, informes de graficos para
datos gréficos, e informes de formato libre para todos los demas tipos de
datos. El uso de la region de datos tablix permite crear informes que
combinan disefios de tabla y matriz. Los informes pueden incrustar otros
informes y graficos, junto con listas, graficos y controles para las
aplicaciones basadas en web dindmicas.

e Informes ad hoc:

Se puede crear y guardar informes sobre la marcha, y guardelos
localmente o publiquelos directamente en un servidor de informes o en
un sitio de SharePoint, donde se pueden administrar como los demas
informes. La creacion de informes ad hoc se admite en modelos vy
plantillas de informe mediante el uso de una aplicacion de ClickOnce
denominada Generador de informes 1.0. Los informes ad hoc basados en
modelos proporcionan una funcionalidad click-through infinita para que
los usuarios puedan explorar los datos disponibles.

o Informes detallados e interactividad:
Se puede agregar caracteristicas interactivas proporcionando vinculos a
subinformes e informes detallados. Utilice pardmetros para filtrar los
datos de las vistas personalizadas.

e Formatos de presentacion:
Se puede elija un formato de presentacién al abrir el informe o después
de abrirlo. Puede elegir entre formatos orientados a web o a péagina, o
formatos de aplicaciones de escritorio. Entre estos formatos se incluyen
los siguientes: HTML, MHTML, PDF, XML, CSV, TIFF, Word y Excel.
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Controles y elementos de informe personalizados:

Se puede incrustar controles o elementos de informe personalizados
creados por usted o adquiridos de otro fabricante. Un control
personalizado requiere una extension de procesamiento de informes
personalizada. Puede agregar expresiones con scripts en Microsoft Visual
Basic.

Navegacion:
Se puede agregar marcadores y mapas de documentos para proporcionar
opciones de navegacion en informes de gran tamario.

Agregaciones:
Se puede agregar y resumir datos mediante controles y expresiones.

Elementos gréficos:

Se puede incrustar o hacer referencia a imagenes y a otros recursos,
incluso a contenido externo.

36



3.1.

MATERIALES Y METODOS
Disefio de investigacion
3.1.1. Tipo de investigacion:
El tipo de estudio de investigacion de la presente tesis es experimental ya que se
pretende establecer, el efecto (variable dependiente) de una causa (variable
independiente) que se manipula al generar una situacion para tratar de explicar
cémo afecta a quienes participan en ella. En este caso a quienes analizaremos son a
los miembros del grupo empresarial Leoncito.

3.1.2. Hipotesis:

La hipdtesis planteada para esta investigacion fue: Con la implementacion de un
Sistema de BI utilizando algoritmo de serie temporal se apoyara la toma de
decisiones en el proceso de ventas del grupo empresarial Leoncito.

3.1.3. Disefio de contrastacion:

El disefio de contrastacion de hipdtesis en este caso fue cuasi-experimental, el cual
es un disefio de grupo con medicion antes y después, para conocer la mejoria que
alcanzaron los miembros del grupo empresarial Leoncito con respecto a la toma de
decisiones en su proceso de ventas. La Tabla 3 muestra la contrastacion de hipotesis
en el disefio cuasi experimental de un grupo con medicidn antes y después.

de la implementacion de un
sistema de BI utilizando
algoritmo de serie temporal.

A través de entrevistas a los

decisiones.

Variable dependiente Sistema de Bl Variable dependiente
01: X: 02:
Toma de decisiones en el | Sistema de | Toma de decisiones en el
proceso de ventas del grupo | Business proceso de ventas del grupo
empresarial Leoncito antes | Intelligence empresarial Leoncito después de

la implementacion de un sistema
de BI utilizando algoritmo de
serie temporal.

A través de entrevistas a los

miembros del grupo miembros del grupo empresarial
empresarial  Leoncito se Leoncito  después de la
pudo recaudar informacion implementacion de un sistema
de la realidad de su toma de de Bl se pudo recaudar

informacién de la realidad de su
toma de decisiones.

Tabla 4. Contrastacion de hipdtesis — disefio cuasi experimental

3.1.4. Variables:

e Variable independiente: Sistema de Bl utilizando algoritmo de serie temporal.

e Variable dependiente: Toma de decisiones en el proceso de ventas del grupo

empresarial Leoncito.

3.1.5. Indicadores:

La Tabla 4 muestran los objetivos especificos, indicadores, descripciones, unidades
de medida, instrumentos y definiciones operacionales.
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OBJETIVO UNIDAD DEFINICION
ESPECIFICO INDICADOR DESCRIPCION MEDIDA INSTRUMENTO OPERACIONAL
Reducir el tiempo | Tiempo  promedio | Identificacion del tiempo promedio
promedio de | para que los | desde que los miembros del grupo Cronémetro
obtencion de | miembros del grupo | empresarial solicitan informacion . . .. | Suma de tiempos por
informacién . . . Hoja de medicidn
ol empresarial reciban | (reporte sobre ventas) hasta que la | Minutos de tiempos reporte / Total de
solicitada (respetI:to la informacion | reciben. P mediciones
a _ventas) Por 105 | spjicitada respecto a (Ver anexo N° 3)
miembros del
. ventas.
grupo empresarial.
Incrementar el | Cantidad de reportes | Identificacion de la cantidad de Cuestionario
namero de reportes | sobre ventas que | reportes para analisis comparativo y entrevista
que permita | permita andlisis | reportes sobre el progreso de ventas (Ver anexo N° 1) N° reportes con
analisis comparativo en el | en el tiempo. : - NP
comparativo de las | ; Unidad sistema — N
p tiempo. Cuestionario reportes sin sistema
ventas en ¢l entrevista P
tiempo.
(Ver anexo N° 5)
Incrementar el | Cantidad de reportes | Identificacion de la cantidad de Cuestionario
_nl]mero de | con indicadores para | reportes con indicadores que ntrevist
|nd|c_adores para | monitorear el | permiten monitorear el crecimiento entrevista
monitorear el | crecimiento y |y cumplimiento de las metas (Ver anexo N° 1) N°® reportes con
crecm|1_|er_1to dy cumplimiento de las | mensuales, trimestrales, semestrales | Unidad o sistema — N°
cumplimiento | metas establecidas y anuales establecidas respecto a Cuestlorlarlo reportes sin sistema
las metas entrevista
. respecto a las ventas. | las ventas.
establecidas
respecto  a las (Ver anexo N° 5)
ventas.
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Incrementar el
namero de reportes
para el analisis de
las ventas a través

Cantidad de reportes
para el andlisis de las
ventas a través de las
diferentes

Identificacion de la cantidad de
reportes que permiten analizar las
ventas desde las dimensiones:

Cuestionario
entrevista

(Ver anexo N° 1)

N° reportes con

| producto, clientes, local, tipo de | \ynidad sistema — N°
de las diferentes | gimensiones. venta, ubigeo, tiempo, vendedor. Cuestionario reportes sin sistema
dimensiones. ) p
entrevista
(Ver anexo N° 5)
Incrementar el | Cantidad de reportes | Identificacion de la cantidad de Cuestionario
numero de reportes | sobre prediccion de | reportes sobre la  prediccion entrevista
sobre predicciones | ventas futuras. respecto a la cantidad y monto de 0
de ventas futuras. pt los siquient Y _ (Veranexo N° 1) | N° reportes con
ventas en los siguientes seis meses. | jpidad sistema — N°

Cuestionario
entrevista

(Ver anexo N° 5)

reportes sin sistema

Tabla 5. Indicadores
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3.1.6. Unidades de investigacion:

e Miembros del grupo empresarial Leoncito: Encargados de tomar las
decisiones estratégicas las cuales decidiran las estrategias que seguira la
empresa.

¢ Analista programador de sistemas del grupo empresarial Leoncito: Es quien
elabora los reportes solicitados por los miembros del grupo empresarial
Leoncito.

3.1.7. Poblaciony muestra:
3.1.7.1. Poblacion:
Como poblacién se tomara los miembros del grupo empresarial Leoncito,
quienes deciden qué acciones tomar frente a las diferentes situaciones que
ocurran en la empresa. También se considera al analista-programador de
sistemas quien es el que recibe las peticiones de reportes.

3.1.7.2. Muestra de estudio:

e Miembros del grupo empresarial Leoncito: Es total son tres personas;
pero se trabajo directamente con el gerente administrativo de la empresa.
La muestra, por ser pequefia, sera igual a la poblacion.

e Analista-programador de sistemas del grupo empresarial Leoncito:
Es una persona. La muestra, por ser pequefia, sera igual a la poblacion.

3.1.8. Métodos y técnicas de recoleccion de datos:
La Tabla 5 muestra los métodos, técnicas e instrumentos de recoleccién de datos
que se emplearon en la presente investigacion.

. TECNICASE .
METODO INSTRUMENTOS ELEMENTOS DE LA POBLACION
. Guia de entrevista Gerente administrativo del grupo
Entrevista . .
(Ver anexo n° 1) empresarial Leoncito

i Guia de entrevista . i
Entrevista o Analista-programador de sistemas
(Ver anexo n° 2)

Tabla 6. Métodos, técnicas e instrumentos de recoleccién de datos

Los datos se obtuvieron a través de la elaboracion de dos entrevistas, mediante el
entendimiento mutuo entre entrevistador y entrevistados para el adecuado
entendimiento de la informacion brindada por parte de los entrevistados. Mediante
los indicadores planteados anteriormente se podra evaluar si se estan logrando los
objetivos establecidos para posteriormente poder formular las conclusiones
respectivas.
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3.2. Metodologia

Para el desarrollo de la presente tesis se ha considerado la metodologia de Kimball,
la cual se evidencia en cada una de sus etapas:

¢ Planificacion del proyecto:
En esta etapa se realiz6 entrevistas con el gerente administrativo para plantear un
acuerdo respecto a lo que se desarrollara en el sistema.

¢ Definicion de requerimientos del negocio:
Se revisd6 en conjunto con el gerente administrativo sus requerimientos
funcionales y no funcionales que debia de tener el sistema de Bl

e Modelado dimensional:
Se eligi6 el proceso de ventas al cual se le identificaron dimensiones, atributos,
medias y tabla hecho para posteriormente realizar su modelado dimensional.

e Disefio fisico:
Se identificaron para cada dimension y la tabla hecho los atributos que se
utilizaran para el ETL.

e Disefio y desarrollo de presentacion de datos:
Se realizo el ETL para poblar cada una de las dimensiones que se identificaron y
también se pobl6 el hecho VENTA.

¢ Disefio de la arquitectura técnica:
La empresa ya contaba con una arquitectura empresarial definida por lo que se
utilizaron dichas herramientas en las cuales se implementaron cada uno de sus
requerimientos.

e Seleccidon de productos e instalacion:
La empresa donde se desarrollé el sistema ya contaba con la plataforma de
hardware, el motor de base de datos, la herramienta de ETL, la herramienta de
reportes, etc. por lo cual no hubo la necesidad de seleccionar nuevos productos.

o Especificacion de aplicaciones para usuarios finales:
En esta parte se determind que quienes podian acceder a la informacion brindada
por los reportes que se desarrollaron fueran Unicamente los miembros del grupo
empresarial Leoncito.

e Desarrollo de aplicaciones para usuarios finales:
Se desarrollé el sistema de BI con reportes solicitados, los cuales apoyan en la
toma de decisiones a los miembros del grupo empresarial Leoncito.

e Despliegue:
Se brind6 la documentacion correspondiente sobre el desarrollo del sistema de
Bl desarrollado y ademas se mostro el funcionamiento del mismo.

e Mantenimiento y crecimiento:
En esta etapa se conversd con el gerente sobre los nuevos requerimientos que
pudieran surgir. Para lo cual los encargados del area de Tl deberian de estar
atentos a estas necesidades para poder afiadirlas al sistema desarrollado.

e Gerenciamientos del proyecto:
Para el desarrollo del sistema de BI se estuvo en constante comunicacion con el
grupo empresarial Leoncito para cumplir con sus requerimientos y también
puedan monitorear los avances del sitema.
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V.

4.1.

4.2.

RESULTADOS
Planificacion del proyecto
4.1.1. Alcance:
Apoyar la toma de decisiones en el proceso de ventas del grupo empresarial
Leoncito.

4.1.2. Propdsito:

Desarrollar para los miembros del grupo empresarial un sistema a través del cual
puedan analizar sus ventas desde diferentes perspectivas. Brindando acceso a
informacion Gtil a través de un navegador web con acceso a internet, con el fin de
convertir dicha informacién en conocimiento que servird para tomar decisiones
adecuadas y oportunas sobre sus ventas.

Definicion de requerimientos del negocio

4.2.1. Requerimientos del proceso:

Los miembros del grupo empresarial tenian la necesidad de analizar sus ventas.
Contaban con un sistema OLTP, sin embargo existia la necesidad de contar con un
sistema de BI que apoye en la toma de decisiones estratégicas. A continuacién se
mencionan los requerimientos funcionales y no funcionales.

Requerimientos funcionales:

¢ Reporte de semaforizacion que incluya:
-Un indicador de metas mensuales, un indicador de metas trimestrales, un
indicador de metas semestrales y otro de metas anuales evaluados por el monto
de venta por local.

e Reporte de productos que incluya:
-Top de lineas y marcas evaluadas por las unidades y monto vendido. Ademas
de mostrar para ambos sus unidades y montos vendidos filtrado por afio.

¢ Reporte de clientes que incluya:
-Top clientes naturales y clientes juridicos mostrando las unidades y montos de
compra. Ambos top filtrados por afio.

¢ Reporte de vendedores que incluya:

-Top vendedores por unidades vendidas de la marca seleccionada en un
determinado afo. Aparte poder evaluar del top vendedores las unidades y monto
vendido en los diferentes meses y poder visualizar sus ventas en los diferentes
distritos en los cuales tenga ventas registradas.

-Top vendedores por unidades vendidas de la marca seleccionada en un
determinado mes de un afo. Aparte poder evaluar del top vendedores las
unidades y monto vendido en los diferentes meses y poder visualizar sus ventas
en los diferentes distritos los cuales tenga ventas registradas.
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Reporte de ventas que incluya:

-Monto por tipo de venta en los diferentes distritos. Ademas del monto de venta
en todos los meses. Evaluados por afio.

-Monto por tipo de venta en los diferentes locales evaluados por afio. Y al
seleccionar un determinado local mostrar el monto vendido en los diferentes
meses, ademas mostrar los productos con mayor cantidad de ventas.

-Prediccion de monto de venta en los diferentes distritos para los siguientes seis
meses.

-Prediccidn de unidades de venta por producto para los siguientes seis meses.

Crear un sistema web con inicio de sesion para autorizar el acceso Unicamente a
los miembros del grupo empresarial y estos puedan visualizar los reportes.

Requerimientos no funcionales:

Disponibilidad las 24 horas del dia.

Uso Unico por los miembros del grupo empresarial.

Interfaz amigable en el aspecto visual para el usuario.

Desarrollo del sistema a través de la suite de Bl de SQL Server 2008 R2.
Desarrollo de la pagina web en asp.net.

Actualizacion constante de las tablas dimensiones, la tabla hecho.
Actualizacion constante del cubo.

4.2.2. Matriz bus:

La matriz bus se utiliz6 para poder identificar las diferentes dimensiones que tienen
relacion con el proceso del negocio seleccionado. La Tabla 7 muestra la matriz bus
para el proceso del negocio seleccionado. En este caso: VENTAS.

PROCESO —— DIMENSIONES e
DEL DUC CLIEN LOCAL TIEM | UBI TIPO DE DE

NEGOCIO TO TE PO GEO | VENTA DOR
VENTAS X X X X X X X

Tabla 7. Matriz bus
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4.3. Modelo dimensional
4.3.1. Elegir el proceso de negocio:
El proceso de estudio elegido fue ventas. A continuacion en la figura 4 se muestra
modelo dimensional de alto nivel:

VENDEDOR

Figura 4. Modelo dimensional de alto nivel

4.3.2. Establecer el nivel de granularidad:
Para cada dimension se identificé el nivel de detalle mas bajo que se desea analizar.
A continuacion las dimensiones de analisis del proceso ventas y su granularidad:

Dimension producto: Nombre del modelo
Dimension cliente: Nombre del cliente
Dimension local: Nombre del local
Dimension tipo de venta: Tipo de venta
Dimension ubigeo: Distrito

Dimension tiempo: Fecha

Dimension vendedor: Nombre del vendedor
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4.3.3. Dimensiones y sus atributos:
Cada dimension tiene atributos relevantes para el proceso ventas del grupo
empresarial. A continuacion la tabla 8 muestra las dimensiones con sus atributos y

jerarquias.
DIMENSIONES ATRIBUTOS JERARQUIAS

e Kkey producto *nombre_linea

e codigo_oltp ** nombre_tipo
PRODUCTO e nombre_modelo *** nombre_modelo

e nombre_marca

e nombre_tipo *nombre_marca

e nombre linea **nombre_modelo

e key cliente *tipo_cliente
CLIENTE ° codigo_oItP **nombre_cliente

e nombre_cliente

e tipo_cliente

e key local *nombre_empresa
LOCAL e codigo_oltp ** nombre_local

e nombre_local

e nombre_empresa

e key tipoventa No tiene
TIPO DE VENTA e tipo_venta

e key ubigeo *departamento

e codigo_oltp **provincia
UBIGEO e distrito ***distrito

e provincia

e departamento

e Kkey_tiempo *afo

o fecha **semestre

e mes ***trimestre
TIEMPO e trimestre UES

e semestre Frrx*fecha

e afio

e key vendedor No tiene
VENDEDOR e codigo_oltp

e nombre vendedor

Tabla 8. Dimensiones y sus atributos
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4.3.4. ldentificar tablas hecho y sus medidas:

La tabla hecho surge del proceso del negocio escogido, en este caso VENTA, la
cual agrupa las medidas que se desean analizar. A continuacion la tabla 9 muestra
el hecho VENTA con sus respectivos atributos y medidas.

HECHO ATRIBUTOS
Key_hechoventa o
Key_producto o
Key_cliente
Key local
Key_tipoventa
Key_ubigeo
Key_tiempo
Key vendedor
Codigo_oltp
Tabla 9. Hecho con sus atributos y medidas

MEDIDAS
unidades_vendidas
monto

VENTA

4.4. Disefio fisico
A continuacion le modelo fisico de la base de datos multidimensional:

Dimension | Atributos Tipo De Longitud | Nulo Auto Rgstnc
Dato Incremental | cion
o key producto int No Si PK
S codigo_oltp int No | No
8 nombre_modelo varchar 100 No No
2 nombre_marca varchar 60 No | No
£ nombre_tipo varchar 80 No No
© nombre_linea varchar 40 No No
Nota: Para la dimension producto el atributo nombre_modelo es el producto.
Tabla 10. Dimensién producto
Dimension | Atributos Tipo De Longitud | Nulo Auto Re;stnc
Dato Incremental | cion
key cliente int No Si PK
dim cliente codigo_oltp int No No
- nombre_cliente varchar 121 No No
tipo_cliente varchar 20 No No

Nota: Para poblar el atributo tipo_cliente se evalu¢ en la tabla transaccional los codigos
de los clientes y si se encontraban en la tabla juridica significa que es cliente juridico y se
les registraba CLIENTE JURIDICO, en caso de que se encontraban en la tabla natural
significa que se clientes naturales y se les registraba CLIENTE NATURAL.

Tabla 11. Dimension cliente

Dimension | Atributos Tipo De Longitud | Nulo Auto Rgstnc
Dato Incremental | cion
key local int No Si PK
dim local codigo_oltp int No No
- nombre_local varchar 60 No No
nombre_empresa | varchar 80 No No

Tabla 12. Dimension local
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Dimension | Atributos Tipo De Longitud | Nulo Auto Rgstrlc
Dato Incremental | cion
dim_tipo_v | key_tipoventa int No Si PK
enta tipo_venta varchar 20 No No
Nota: Por ser 2 tipos de venta, se registraron directamente en la base de datos.
Tabla 13. Dimension tipo de venta
. - . Tipo De . Auto Restric
Dimension | Atributos DaF;o Longitud | Nulo Incremental | cion
o key ubigeo int No Si PK
> codigo_oltp int No | No
%I distrito varchar 60 No | No
£ provincia varchar 60 No No
© departamento varchar 30 No No
Tabla 14. Dimension ubigeo
Dimension | Atributos Tipo De Longitud | Nulo Auto Rgstrlc
Dato Incremental | cion
key tiempo int No Si PK
=3 fecha date No |No
E mes int No No
;I trimestre int No | No
= semestre int No No
afo int No No

Nota: Para poblar la dim_tiempo se hizo uso de una consulta para generar el tiempo.
Desde la fecha més antigua, hasta la fecha final de las fechas de la copia de seguridad.

Tabla 15. Dimension tiempo

Dimension | Atributos Tipo De Longitud | Nulo Auto Rgstrlc
Dato Incremental | cion
. key vendedor int No Si PK
dim_vende - -
dor codigo_oltp int No No
nombre_vendedor | varchar 100 No No
Tabla 16. Dimension vendedor
Hecho | Atributos Tipo de Longitud | Nulo Auto F\fgstrlc
Dato Incremental | cién
key hechoventa int No Si PK
key producto int No No FK
key cliente int No No FK
< Key_local int No No FK
g | key_tipoventa int No | No FK
o' | key_ubigeo int No No FK
S | key_tiempo int No No FK
< key vendedor Int No No FK
codigo_oltp Int No No
unidades_vendidas int No No
monto numeric | (12,2) No No

Tabla 17. Hecho venta
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4.5. Disefo y desarrollo de presentacion de datos

En esta parte se hizo el proceso ETL en donde se realiza una poblacion paralela de las
dimensiones y al dltimo se hace la poblacién del hecho VENTA. A continuacion los
procesos realizados para la poblacion del Data Mart.

Poblamiento de la dimension PRODUCTO.
Poblamiento de la dimension CLIENTE.
Poblamiento de la dimension LOCAL.
Poblamiento de la dimension TIPO DE VENTA.
Poblamiento de la dimension UBIGEO.
Poblamiento de la dimension TIEMPO.
Poblamiento de la dimension VENDEDOR.
Poblamiento del hecho VENTA.

Primeramente para comenzar con el proceso ETL se realizan las conexiones al origen u
origenes (dependiendo desde donde se extraigan los datos que se necesitan para el
poblamiento del data mart) y al destino, en este caso se conecta al origen de datos
llamado LocalHost.trabajo_GrupoLeoncito y al destino llamado LocalHost.dm_gl.
A continuacién en la parte inferior de la figura 5 se muestran las conexiones al origen y
al destino.

Contenedor de secuendias ~

Poblando
v dim_producto

Poblando
o dim_dliente

= | Poblando dim_local

Limpiando DataMart = | Pablando hecho_venta

Poblando
2 dim_ubigeo

= | Poblando dim_tiempo

= | Poblando dim_vendedor

Administradores de conexiones

] LocalHost.dm_gl ] LocalHost.trabajo_GrupolLeoncito

Figura 5. Conexién al origen y destino
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Posteriormente a la conexion se hizo limpieza del data mart en la cual se eliminan las
tablas hecho_venta, dim_producto, dim_cliente, dim_local, dim_vendedor. A
continuacién se muestra el proceso realizado para poblar las diferentes dimensiones y el
hecho venta:

v" Poblamiento de la dimensién PRODUCTO:

Para realizar el proceso ETL de los productos se utilizé un Origen de OLE DB para
poder extraer los datos de la base de datos transaccional. Los datos necesarios se
extrajeron a través de un comando SQL para poder extraer por ejemplo su linea de
producto, tipo de producto, marca y modelo (Para este caso el modelo es el producto).
Se utiliz6 Columna derivada en la cual se uso la funcion trim para limpiar los espacios
que puedan existir, también se realiz6 conversion de datos para que los datos que se
extrajeron sean iguales al tipo de dato que espera la tabla dim_producto y finalmente se
poblo tabla dim_producto. La figura 6 muestra el proceso de ETL para la dimension
producto.

| Consultando productos

l

F Columna derivada

l

Conversién de datos
+0

l

Ordenar 1 Y | Poblando
L dim_producto

1

Figura 6. Poblamiento — dimension producto

v Poblamiento de la dimension CLIENTE:

Para realizar el proceso ETL de los clientes se utilizé un Origen de OLE DB para poder
extraer los datos de la base de datos transaccional. Los datos necesarios se extrajeron a
través de un comando SQL para poder extraer por ejemplo su nombre y también se hizo
una validacion en la consulta para saber si es un CLIENTE NATURAL o CLIENTE
JURIDICO. Se utilizé Columna derivada en la cual se usé la funcion trim para limpiar
los espacios que puedan existir, se usé conversion de datos para que los datos que se
extrajeron sean iguales al tipo de dato que espera la tabla dim_cliente y finalmente se
pobl6 tabla dim_cliente. La figura 7 muestra el proceso de ETL para la dimension
cliente.

| | Consultando clientes

f" Columna derivada

|

1'0 Conversion de datos ~ ——p Odenar —————F

| Poblando
e dim_cliente

Figura 7. Poblamiento — dimension cliente
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Poblamiento de la dimensién LOCAL.:

Para realizar el proceso ETL de los locales se utilizé un Origen de OLE DB para poder
extraer los datos de la base de datos transaccional. Los datos necesarios se extrajeron a
través de un comando SQL para poder extraer por ejemplo su nombre y la empresa a la
cual pertenece el local (ElI grupo empresarial cuenta con varias empresas y cada
empresa con sus respectivos locales = sucursales). Se utilizd conversion de datos para
que los datos que se extrajeron sean los mismos al tipo de dato que espera la tabla
dim_local y finalmente se poblé tabla dim_local. La figura 8 muestra el proceso de ETL
para la dimension local.

| | Consultando locales
Conversidn de datos
+0

l

Ordenar = | | Poblandeo dim_local
_m

1

Figura 8. Poblamiento — dimension local

v Poblamiento de la dimension TIPO DE VENTA:
Para poblar la dimension tipo de venta se realizo a través de dos consultas. Dos insert
para poder agregarlos directamente en la tabla dim_tipo_venta, Los insert fueron:

= Insert into dim_tipo_venta (tipo_venta) values (VENTAS AL CONTADO);
= insert into dim_tipo_venta (tipo_venta) values (VENTAS AL CREDITO);

v Poblamiento de la dimension UBIGEO:

Para realizar el proceso ETL del ubigeo se utiliz6 un Origen de OLE DB para poder
extraer los datos de la base de datos transaccional. Los datos necesarios se extrajeron a
través de un comando SQL para poder extraer por ejemplo el departamento, provincia y
distrito. Se utilizd6 Columna derivada en la cual se uso la funcién trim para limpiar los
espacios en blanco, se uso conversion de datos para que los datos se extrajeron sean los
mismos al tipo de dato que espera la tabla dim_ubigeo. Ademas se hizo una validacion
para que solo puedan pasar aquellos ubigeos que sean nuevos en la tabla dim_ubigeo.
La figura 9 muestra el proceso de ETL para la dimensién ubigeo.

| Consultando ubigeos Cpnsultlandc
— L dim_ubigeo

}

£ Columna derivada

Ordena
5

Conversidn de datos
»0

1

l v
Ordenar —_— i Combinacidn de mezda
1
| Poblando
Divisign condicional —_———* _¢m dim_ubigeo

Nuevos ubigeos

Figura 9. Poblamiento — dimension ubigeo
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v Poblamiento de la dimension TIEMPO:

Para poblar la dimension tiempo se cre6 una consulta en la cual se declaré una fecha de
inicio (@f1) y una fecha fin (@f2), las cual se puede visualizar en la figura 10. Se pobld
desde comienzos del 2011 hasta finales de Mayo del 2016. Pero también se tomo en
cuenta una validacion para cuando existan nuevas fechas solo puedan pasar aquellas
fechas gue son nuevas y estas se guarden en la tabla dim_tiempo. La figura 11 muestra
el proceso de ETL para para la dimension tiempo.

alter table dim_tiempo add unique (fecha

declare @f1 smalldatetime='81/81/2011"

declare @f2 smalldatetime='31/05/2016"

while @f1l<=@f2 begin insert into dim_tiempo values (@f1,MONTH(@f1), datepart(quarter,@fl
case when MONTH(@f1) <7 then 1 else 2 end), YEAR(@f1)) set @f1=@f1+1 end

Figura 10. Consulta para poblar dimensién tiempo

Consultando | consultando
_mp tiempos _mp dim_tiempo
Ordena Ordenar
. 1

Iﬁ"_J

I Combinacion de mezda

l

Divisign condicional

4

. e | 1|- Poblando dim_tiempe
uevas rechas b

Figura 11. Poblamiento — dimension tiempo

v" Poblamiento de la dimension VENDEDOR:

Para realizar el proceso ETL de los vendedores se utiliz6 un Origen de OLE DB para
poder extraer los datos de la base de datos transaccional. Los datos necesarios se
extrajeron a través de un comando SQL para poder extraer en este caso Unicamente su
nombre. Se utilizd Columna derivada en la cual se uso la funcion trim para limpiar los
espacios que puedan existir, se usd conversion de datos para que el dato que se extrajo
sea igual al tipo de dato que espera la tabla dim_vendedor y finalmente se poblé la tabla
dim_vendedor. La figura 12 muestra el proceso de ETL para la dimensién vendedor.

| | Consultando vendedores
L

Columna derivada
Fd
1 Conversidn de datos
+0
Ordenar D | | Poblando dim_vendedor
—-

Figura 12. Poblamiento — dimension vendedor
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v’ Poblamiento del Hecho VENTA

Finalmente cuando se ha terminado de poblar todas las tablas dimensiones se comienza
a poblar la tabla hecho_venta. Para realizar el proceso ETL de la tabla hecho_venta se
utilizé un Origen de OLE DB para poder extraer los datos que se necesitan de la base de
datos transaccional. Se usd conversion de datos para que los datos que se extrajeron
sean iguales a los datos a través de los cuales se buscara el key de cada dimension (se
buscara a través de los codigos oltp), la cual se almacenard en la tabla hecho_venta
como clave foranea y también para que los demas datos que se necesitan sean iguales al
tipo de dato que espera la tabla hecho_venta y finalmente se pobl6 tabla hecho_venta.
La figura 13 muestra el proceso de ETL para el hecho venta.

Consultando _.1 Conversién de datos — | Buscando
Ump ventas *0 % key_dlente

Salida de entradas cc}icidentes de blsqueda

Buscando
e key_producto

¢ |

Buscando key local
Salida de entradas coincidentes de busqueda 0. s ey o

Salida de entradas cuicidentes de bisqueda

| Buscando key_tizmpo > | Eiuscando
— Salida de entradas coincidentes de busqueda N g key_ubigeo

Salida de entradas cl}icidentes de blsgueda

| Buscando | Buscando
. key_tipoventa Salida de entradas coincidentes de bisqueda e key_vendedor

il

Salida de entradas cuicidentes de bisquada

| | Poblanda hecho_venta

Figura 13. Poblamiento — hecho venta

4.6. Especificaciones de aplicaciones para usuarios finales

En esta parte se crearon los perfiles de usuarios que podran acceder a la informacion
brindada por los reportes que se desarrollaron, y quienes solo podrian acceder son los
miembros del grupo empresarial. Este acceso se realiz6 a través de un logueo en el cual
se tiene que ingresar un usuario y una clave. Los miembros del grupo empresarial ya
poseen perfiles debido a que en la base de datos transaccional de la empresa existe una
tabla usuario y una tabla perfiles de usuarios. Los miembros del grupo empresarial
siempre y cuando ingresen correctamente su usuario y clave podran acceder a un
sistema web donde podran visualizar los reportes.

4.7. Desarrollo de aplicaciones para usuarios finales

En esta parte se realiza la creacion del cubo olap, para lo cual se necesita crear una
conexién con el data mart, después se crea una vista al origen que viene a ser el data
mart, luego se crean las dimensiones y posteriormente se crea el cubo. También se
realiza mineria de datos, para lo cual se hace uso de un algoritmo para aplicar la
prediccion. En este caso se van a predecir las ventas. Y por Gltimo se elaboran reportes.
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4.7.1. Creacion de cubo OLAP:
Para crear el cubo OLAP se utilizd SQL Server Analysis Services, esto después de
haber terminado el poblamiento del data mart mediante el proceso ETL.

Primeramente para comenzar con este proceso se realiza la conexion al origen, en
este caso se conecta al origen de datos Ilamado LocalHost.dm_gl. La figura 14
muestra la conexion con el data mart LocalHost.dm_gl.

+l# Asistente para origenes de datos O >
Seleccionar como definir la conexidn

Puede elegir entre varias formas para definir la cadena de conexidn de cada
una de los origenes de datos que utilice.

(@) Crear un orgen de datos basado en una conexiGn Nueva o existente

Conexiones de datos: Propiedades de conexidn de datos:
LocalHost . dm_exportacion ;
Localboct dm o Fropiedad “Walar
LocalHost dm_grupoleoncita Data Source R
localhost . dm_neptuno Initial Catal di 1
localhost . Meptuno In = j;g Sns—‘;?
LocalHost trabajo_Grupo Leoncita TIET R EEE
Provider SQLMCLIT1.
< >
Mueva... Eliminar

) Crear un origen de datos basado en otro objeto

< Atras Finalizar ==l Cancelar
Figura 14. Conexion al data mart dm_gl

Después de crear la conexidn con el data mart se crea una vista del origen de datos,
en este caso llamada origen_dm_gl_ventas, La figura 15 muestra la vista creada, la
cual en este caso se llamo vista_dm_gl_ventas.

) dim_cliente
7 key_ciem= 1 dim_vendedor
) codigo_oltp ¥ ey _vendedor
nambre_clients codigo_oltp
tipo_chent= nombre_vendador
F Y Fy
| | 3 dim_local
7] hecho_vents 7 hey_local
¥ key_hechovents » ) codigo_okp
key_producto rombre_local
key_cliente nombrz_empress
ey _local
7] dim_ubigeo key_tipovents
7 key_ubigeo key_ubigea
" codioo oltp key_tiempo
diste — key_wendedor
o codigo_oktp
provincia o .
gdepanamanto :_T;E_mmhs 3 dim_producto
7 key_produmio
codigo_okp
» nombre_modela
nombre_marca
nombre_tipo
nambez_lines
r
) dim_tipo_venta T dim_tiempo
¥ key_tipovents ¥ key_tiempo
tipo_venta fechs
mes
trimestre
SEmesne
afo

Figura 15. vista_dm_gl_ventas
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Luego de crear la vista se crean las dimensiones y sus jerarquias. Para
posteriormente crear el cubo, en este caso Ilamado cubo_ventas. La figura 16
muestra al cubo ya implementado.

1] hecho_wventa | dim_tipo_venta
| key_hechovents p P key_tipovents
key_producto tipo_venta

key cliente
key_local
key_tipovents
key_ubigeo
key_tiempo
key _wendedor
codigo_oltp
nombre_empresa wnidades_vendidas
MOt

| dim_client=

ey _cliente
codigo_oltp
nombre_clients

| hey_vendedor
codigo_oktp
nombre_vendador

tipo_clients

Figura 16. Creacion de cubo cubo_ventas

Se crearon KPIs en el cubo para los reportes con indicadores. Los KPIs fueron los
cuatro siguientes: KPI_monto_ventas_afio, KPI_monto_ventas_semestre,
KPI_monto_ventas_trimestre y KPI_monto_ventas_mes. Se conversd con el
gerente administrativo para definir las expresiones objetivo de los KPI, las cuales
son las metas a las cuales se desea llegar.

Para visualizar el cumplimiento de estas se usé semaforizacion (verde, ambar y
rojo) para monitorear el cumplimiento de las metas. A continuacion la creacién de
los KPlIs:

v KPl_monto_ventas_afo:

Este KPI se refiri6 al monto de las ventas realizadas por afio. En este caso el
objetivo es llegar o superar en 30% el monto de las ventas vendidas respecto al afio
anterior. La semaforizacion se determind de la siguiente manera: Si el monto de
ventas del afio actual es igual o mayor en un 95% con respecto al objetivo el color
seré verde, si el monto de ventas del afio actual es igual o mayor en un 90% con
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respecto al objetivo el color serd ambar y si el monto de ventas del afio actual es
menor en un 90% con respecto al objetivo el color sera rojo. La figura 17 muestra
la generacion del KPI llamado KP1_monto_ventas_afo.

Nombre:

KPI_monto_ventas_afio

Grupo de medida asodado:

Hecho Venta ~

# Expresion de valor

[Measures].[Monto]

# Expresidn objetiva

CASE WHEN ISEMPTY(([Measures].[Monto],PARALLELPERIOD([dim_tiempo].[Fechas por afic].[afio],1))) THEN @ ELSE (
[Measures].[Monto],PARALLELPERIOD([dim_tiempc].[Fechas por afio].[afio],1)
)*1.3 END

£ Estado

Indicador de estado: | # Medidor ~

Expresidn de estado:

CASE
WHEN KPIVALUE("KPI_monto_ventas_afio") »=
KPIGOAL("KPI_monto_ventas_afio”)*8.95 THEM 1
WHEN KPIVALUE("KPI_monto_ventas_afio") <
KPIGOAL("KPI_monto_ventas_afio")*8.98 THEN -1
ELSE @

END

Figura 17. KP1_monto_ventas_afio

v KPl_monto_ventas_semestre:

Este KPI se refirié al monto de las ventas realizadas por semestre. En este caso el
objetivo es llegar o superar en 30% el monto de las ventas vendidas respecto al
semestre anterior en el mismo periodo. La semaforizacion se determind de la
siguiente manera: Si el monto de ventas del semestre actual es igual 0 mayor en un
95% con respecto al objetivo el color sera verde, si el monto de ventas del semestre
actual es igual o mayor en un 90% con respecto al objetivo el color serd ambar y si
el monto de ventas del semestre actual es menor en un 90% con respecto al
objetivo el color serd rojo. La figura 18 muestra la generacion del KPI llamado
KPI_monto_ventas_semestre.

Nombre:

KPI_monto_ventas_semestre

Grupo de medida asociado:

Hecho Venta v

% Expresion de valor

[Measures].[Monto]

# Expresién objetivo

CASE WHEN ISEMPTY(([Measures].[Monto],PARALLELPERIOD([dim_tiempo].[Fechas por afio].[semestre],2))) THEN @ ELSE (
[Measures].[Monto] ,PARALLELPERIOD{ [dim_tiempo].[Fechas por afio].[semestre],2)
J*1.3 END

% Estado

Indicador de estado: 8 Medidor ~

Expresién de estado:

CASE
WHEN KPIVALUE("KPI_montc_ventas_semestre") »>=
KPIGOAL("KPI_monto_ventas_semestre”)*@.95 THEN 1
WHEN KPIVALUE("KPI_monto_ventas_semestre") <
KPIGOAL("KPI_monto_ventas_semestre”)*@.9@ THEN -1
ELSE @
END

Figura 18. KP1_monto_ventas_semestre
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v' KPl_monto_ventas_trimestre:

Este KPI se refirio al monto de las ventas realizadas por trimestre. En este caso el
objetivo es llegar o superar en 30% el monto de las ventas vendidas respecto al
trimestre anterior en el mismo periodo. La semaforizacion se determind de la
siguiente manera: Si el monto de ventas del trimestre actual es igual o mayor en un
95% con respecto al objetivo el color sera verde, si el monto de ventas del trimestre
actual es igual o mayor en un 90% con respecto al objetivo el color serd &mbar y si
el monto de ventas del trimestre actual es menor en un 90% con respecto al objetivo
el color sera rojo. La figura 19 muestra la generacion del KPI llamado
KPI_monto_ventas_trimestre.

Mombre:

KPI_monto_ventas_trimestre

Grupo de medida asodiado:

Hecho Venta ~

2 Expresion de valor

[Measures].[Monto]

2 Expresion objetivo

CASE WHEN ISEMPTY(([Measures].[Monto],PARALLELPERIOD([dim_tiempo].[Fechas por afol.[trimestre],4))) THEN @ ELSE (
[Measures].[Monto], PARALLELPERIOD( [dim_tiempe].[Fechas por afio].[trimestre],4)
)*1.3 END

# Estado

Indicador de estado: ##  Medidor ~

Expresién de estado:

CASE
WHEN KPIVALUE(“KPI_monto_ventas_trimestre”) >=
KPIGOAL("KPI_monto_ventas_trimestre”)*8.95 THEN 1
WHEN KPIVALUE("KPI_monto_ventas_trimestre”) <
KPIGOAL("KPI_monto_ventas_trimestre”)*8.98 THEN -1
ELSE @
END

Figura 19. KP1_monto_ventas_trimestre

v KPl_monto_ventas_mes:

Este KPI se refirio al monto de las ventas realizadas por mes. En este caso el
objetivo es llegar o superar en 30% el monto de las ventas vendidas respecto al mes
anterior en el mismo periodo. La semaforizacion se determind de la siguiente
manera: Si el monto de ventas del mes actual es igual o mayor en un 95% con
respecto al objetivo el color sera verde, si el monto de ventas del mes actual es
igual o mayor en un 90% con respecto al objetivo el color sera ambar y si el monto
de ventas del mes actual es menor en un 90% con respecto al objetivo el color sera
rojo. La figura 20 muestra la generacion del KPI llamado
KPI_monto_ventas_mes.

Mombre:

KPI_monto_ventas_mes

Grupo de medida asociado:

Hecho Venta ~

# Expresion de valor

[Measures].[Monto]

£ Expresidn objetivo

CASE WHEN ISEMPTY(([Measures].[Monto],PARALLELPERIOD([dim_tiempo].[Fechas por afio].[mes],12))) THEN @ ELSE (
[Measures].[Monto],PARALLELPERIOD( [dim_tiempc].[Fechas por afio].[mes],12)
)#1.3 END

4 Estado

Indicador de estado: &  Medidor w

Expresidn de estado:
CASE
WHEN KPIVALUE("KPI_monto_ventas_mes"”) »=
KPIGOAL("KPI_monto_ventas_mes")*8.95 THEN 1
WHEN KPTIVALUE ("KPT_monto_ventas_mes") <
KPIGOAL("KPI_monto_ventas_mes")*@.9@ THEN -1
ELSE @

END

Figura 20. KP1_monto_ventas_mes
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4.7.2. Creacion de mineria de datos:

Sabiendo que el proceso para realizar la mineria de datos para la prediccion del
monto de las ventas por distrito y las unidades vendidas por producto es la misma
se escogio a la prediccion del monto de las ventas por distrito como ejemplo.

Para la creacién de mineria de datos primero se tiene que seleccionar la
informacion que formara parte del modelo que el algoritmo tomard para la
prediccion de los datos que se desean predecir.

En este caso para el pronosticé del monto de las ventas por distrito se realiz6 una
consulta a la tabla dim_ubigeo. A continuacion la figura 21 muestra la consulta
realizada.

--consulta para prediccion de monto por distrito
—select t.afio, t.mes, u.distrito, sum(hv.monto) as monto
from dim_ubigeoc u

inner inmn hecho_wenta hv on u.key ubigeo=hwv.key ubigeo
innmer join dim_tiempo €t on t.key tiempo=hv.key_ tiempo
group by u.distrito,t.afic,t.mes

order by 1.,2,3|
110 %% ~

[ Resultados [J3 Mensajes
es distrito monto

3

1 20 CHICLAYO 65013.25
z 2011 1 FERREFRAFE 119792.00
3 2011 1 JATANCA 16521.00
4 2011 1 L& WICTORIA 267775.05
5 2011 1 LAMEAYEQUE  110010.00
& zo11 1 MOCHUMI 38857.00
7 2011 1 MOTURE 27283.00
8 2011 1 OLMOS 54853.00
5 zo11 =2 CHICLAYO FOOS7.04
1w zonl 2 FERRERAFE 112762.00
11 2011 2 JAYANCA 9838.00
1z 2011 2 L& WICTORIA 217250.59
1z zonn oz

LAMBAYEQUE 85748 00

Figura 21. Consulta para prediccion

Como se observa en la figura 21 se considero el afio, mes, distrito y monto de venta
por cada distrito.

Después de tener la consulta que se utilizé para la extraccion de la informacién que
fue parte del modelo de mineria de datos se cred una tabla temporal con la misma
estructura: distrito, afio, mes y monto. La figura 22 muestra la creacion de la tabla
temporal, en este caso llamada tp_distritos.

—lcreate table tp_distritos
distrito wvarchar{6e) not null,
afio int not null,
mes int nmnot null,
monto numeric (12,2 mot null
select * from tp_distritos order by 2.3.1

110 %6 -
EH Resultados [F3 Mensajes

distrita afic mes  morto

1 fcHICLAaYS 1 2011 1 65013 25
z  FERRENAFE 2011 1 115792.00
3 JANYAMNCA 2011 1 16521.00
4 LA WICTORILA 2011 1 26777505
5 LAMBAYEQUE 2011 1 110010.00
6 MOCH UM 2011 1 39897 .00
7 MOTUPE 2011 1 27283 .00
a QLMOS 2011 1 548532.00
=] CHICLAYD 2011 Z TO0S7 .04
10 FERRERAFE 2011 2 113762.00
11 JATAMCA 2011 2 95838 .00
12 LA WICTORILA 2011 2 21725099
13 LAMEBAYEQLUE 2011 2 85748 .00
14 MOCHLUMI 2011 Z 27336.50
15 MOTUPE 2011 Z 23515.00
16 QOLMOS 2011 2 27302.00
17 CHICLAY O 2011 3 49762 .61

@2 Consulta ejecutada correctamente. ]

Figura 22. Creacion de tabla temporal
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Revisando no todos los distritos tenian monto para todos los meses, entonces no
tenian registros en todos los meses de todos los afios. Para esto se cre6 un cursor el

cual

llend la tabla temporal tp_distritos con los distritos para todos los meses de

todos los afios de los cuales se tenian informacion y colocando al monto el valor

GGO”

para todos ellos. La figura 23 muestra el primer cursor creado, en este caso

llamado cursorl.

--creacion de cursor para registrar monto @ a los distritos
declare @distrito wvarchar(68), @afic int, @mes int

—ideclare cursorl cursor for

select distinct uwu.distrito
from dim_ubigeo u
inner join hecho_wenta hv on u.key_ubigeo=hwv.key_ubigeo
open cursoril;
fetch next from cursorl into @distrito
set @mes=1
while @@FETCH STATUS—8
begin
set @afio=2811
while @afio<=2816
begin
set @mes=1
while @mes<=12
begin
insert into tp_distritos walues({@distrito,@afio,@mes, &)
set @mes—@mes+1
end
set @Eafio=@afio+1l
end
fetch next from cursorl into @distrito
aend
close cursorl;
deallocate cursorl;

Figura 23. Creacién de cursor 1

Después se cred otro cursor para actualizar el monto que el primero cursor le
registro a todos los distritos con el valor “0” por el monto real de cada uno de los
distritos. De esta manera siempre que un distrito no tenga monto en un mes
determinado vaya una fila pero con valor “0”. La figura 24 muestra el segundo
cursor creado, en este caso llamado cursor2.

--creacion de cursor para registrar monto real a los distritos
declare @distrito_ wvarchar(68), @afio_ int, @mes_ int, @monto numeric(12,2)
—declare cursor2 cursor for
select t.afio, t.mes, uw.distrito, sum{hwv.monto) as monto
from dim_ubigeo u
inner join hecho_wenta hv on u.key ubigeoc=hv.key ubigeo
inner join dim_tiempo t on t.key_ tiempo=hv.key_ tiempo
group by uwu.distrite, t.afic, t.mes order by 1,2,3;

open cursor?;
fetch next from cursor2 into @afio_,@mes_,@distrito_,@monto
while @@FETCH_STATUS=8
—begin
update tp_distritos set monto=@monto
where distrito=@distrito_ and afio=@afio_ and mes=@gmes_
fetch next from cursor2 into @afio_. @mes_. @distrito_. @monto
end
close cursor2
deallocate cursor2;

Figura 24. Creacion de cursor 2

Luego, se cred una vista a la cual se realiz6 una consulta de la tabla temporal que se

pob

16. La figura 25 muestra la creacion de la vista, en este caso llamada

v_tp_distritos.

--creacion de vista
=create view v tp distritos as
select cast('1/ "+right('8d +cast(nes as varchar),2)+'/ '+cast(afio as char(4)) as date) as fecha, distrito, monto frem tp_distritos

Figura 25. Creacion de vista
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Esto se hizo para juntar el afio con el mes y concatenarlos con un dia; esto para
darle el formato date y el modelo culmine con un modelo de fecha, distrito y
monto. Y este modelo sea utilizado para la mineria de datos.

Después para crear la estructura de mineria de datos se tuvo que crear una nueva
vista en la cual se incluye a la vista llamada v_tp_distritos que se cred
anteriormente. La figura 26 muestra la vista creada, en este caso llamado
vista_v_tp_distritos.

7 Asistente para vistas del origen de datos (=] o
Finalizacion del asistente -

Proporcione un nombre ¥ haga clic a corntinuacidn en Finalizar para crear la
nueva vista del origen de datos.

Mombre:

|v|sta_v_t|:|_distntoss

Vista prewvia:
=+ wvista_w_tp_distritoss
=l v_tp_distritos (dbo)

< Atras Cancelar
Figura 26. Creacion de vista para origen de datos

Ya teniendo la vista se crea una nueva estructura de mineria de datos. A
continuacién se muestra la creacién de la estructura de mineria de datos:

Primero se escoge la técnica que se desea crear. Se uso la técnica serie temporal de
Microsoft. La figura 27 muestra la seleccion de la técnica.

Crear la estructura de mineria de datos
Especifique si es necesario crear un modelo de mineria de datos y seleccione -
la técnica mas aplicable.

(@) Crear la estructura de mineria de datos con un modelo de mineria de datos
£Que tecnica de mineria de datos desea utilizar?
Serie temporal de Microsoft i

() Crear la estructura de mineria de datos sin modelos

Descripcitn:

Bl algortmo de serie temporal de Microsoft utiliza una combinacidn de andlisis ARIMA y regresidn
lineal basada en arboles de decision para analizar los datos relacionados con el tiempo, como
las ventas mensuales o los beneficios anuales. Los patrones que detecta se pueden usar para
predecir valores de estadios temporales futuros. Bl algortmo se puede personalizar para que use
el método del @rbol de decision. ARIMA o ambos.

< Atras Cancelar
Figura 27. Seleccidn de técnica de mineria de datos

Después se selecciona la vista de origen, para lo cual se selecciono la vista llamada
vista_v_tp_distritos la cual contiene la tabla v_tp_distritos que tiene los datos
para la estructura de mineria de datos. La figura 28 muestra la seleccién de la vista.
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Seleccionar wista del origen de datos
Seleccione la vista del origen de datos para proporcionar los datos para la
estructura de mineria de datos.
Vistas del origen de datos disponibles:

wvista_dm_al_wvertas = Tablas:
wvista _w_tp_distritos.

v_tp_distritos

Examinar. .

< Atras

Cancelar

Figura 28. Seleccién de vista de origen de datos

Luego se escoge el escenario que se utilizara para la estructura de mineria de datos
La figura 29 muestra la seleccién del escenario.

Especificar tipos de tablas

Especifigue el tipo de tablas que se utilizaran en el anadlisis

Tablas de entrada:

Sy
Tablas Escenaria Anidadao
sl | w_tp_distritos 1
< Atras Cancelar
Figura 29. Seleccion de escenario

El siguiente paso fue escoger los datos de aprendizaje. La figura 30 muestra la
seleccidn de la clave, la entrada y el atributo que se predeciria.

Especificar los datos de aprendizaje

1]
Especifique las columnias que se utilizaran en =l analisis.

Estructura del modelo de mineria de datos:

|
Tablas v columnas Clawve [m] Ertrada [m] De predic...
=l a1  v_tp_distritos
=1 distrita — —
=l fecha 1
&l monto —

Recomendar entradas para la prediccidn seleccionada actualments:

Sugerir
< Aarss

Cancelar

Figura 30. Especificacion de datos de aprendizaje

Posteriormente se escoge el tipo de contenido y tipo de datos para los datos de
aprendizaje previamente seleccionados. La figura 31 muestra la seleccién del tipo
de contenido y tipo de dato para las columnas de la estructura de mineria de datos.
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Especaficar el contenido y el tipo de datos de las
Especifigue el contenido v el tipo de datos de las columnas de la estructura de
Tipo de dataos

mineria de datos.
Estructura del modelo de mineria de datos:
Columnas Tipo de cormtenido
%=1} Distrita D Key Text
#=] Fecha K=y Time Date
=] Monto Continuous Double

Detectar datos continuos o discretos para columnas numércas:
Detectar

< paras Fraizar >>1

Figura 31. Especificacion de contenido y tipo de datos

Cancelar

Finalmente se le da un nombre a la estructura y al modelo de mineria de datos y se
da clic en finalizar. La figura 32 muestra la finalizacion de la estructura de mineria

Finmnalizacion del

asistente
Finalice =l Asisternte para mineria de datos proporcionando un nombre para la
estructura de mineria de datos .

Mombre de la estructura de mineria de datos:

[prediccion de montos por distrito

Mombre del modelo de mineria de datos:

|prediccion de montos por distrito]

Wista previa:
=1 . prediccion de montos por distrito
= = Columnas

=] Distrito
=] Fecha
'@ Morto

< Aerse Canceer

Figura 32. Finalizacién de creacion de estructura de mineria de datos

Una vez creada la estructura y modelo de mineria de datos, estos se podran

visualizar. La figura 33 muestra la estructura y modelo de mineria de datos.

Modelo de mineria de datos
predicdon de montos por distrito

Estructura de mineria de datos
&, predicion de montos por dsritd ||y, el orien de datos Estructura 4
3 c- - - 8 Miqosoft_Time_Series
[ 4 v_tp_distritos e =
#] Fecha fecha &) Distrito & Key
£ Monto dstrito 4l Fecha 40 Key
monto 2\ Monto @ Predict

Figura 33. Estructura y modelo de mineria de datos creado
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Después teniendo el modelo de mineria de datos se procede a establecer parametros
para el algoritmo. Primeramente se procesé un modelo con el método ARIMA y se
evalud su fiabilidad. La figura 34 muestra el modelo con el método ARIMA y la
figura 35 muestra su fiabilidad.

precicaton de 2. Rkt cinm (Disc 1 |

[#. Estructura de mineria de datos | A, Modelos de mineria de datos L A, Paréimetros de algeritmo %
o Anlx
Estructura prediccion de montos por distritsl  Pardmetros:
£ i ft_Ti Se
il [Scosr e s oy Parémetro Valor Predetermi.. Rango
=] Distrito ] Key
. a e AUTO_DETECT_PERIODICITY | Jos |00
Vonto = . "d . COMPLEXITY_PENALTY o1 (o 1.0)
. Men Tl prede FORECAST_METHOD ARIMA MIXED ARIMAART...
HISTORIC_MODEL_COUNT 1 0,100]
HISTORIC_MODEL_GAP 10 1.
INSTABILITY_SENSITIVITY 10 10.0,1.0]
MAXIMUM_SERIES_VALUE +1E308 [column m...
MINIMUM_SERIES_VALUE -1E308 [ column ..
MINIMUM_SUPPORT 10 (]
MISSING_VALUE_SUBSTITUTION None None,Previ...
PERIODICITY_HINT {2} 1] {..list of int..
PREDICTION_SMOOTHING 05 10.0,1.0]
Descripcién:
Especifica un valor numérico entre Oy 1 utilizado para detectar la periodicidad. Cuando este valor A
es més cercano a 1 se favorece el descubrimiento de varios patrones casi periédicos y la
generacién automtica de sugerencias de periodicidad. Un nimero mayor de sugerencias de
periodicidad puede aumentar el tiempo de entrenamiento de los modelos. Si el valor es mas .
sz | | ot et || s

Figura 34. Método ARIMA

-- FIABILIDAD DE METODO ARIMA

select flattened [prediccion de montos por distrito ARIMA].[Distrito],
predictTimeseries([prediccion de montos por distrito ARIMA].[montc],6) as PrediccionMonto,
predictstdev([monte]) as desviacion_estandar,

predictvariance([monto]) as varianza

from [prediccion de montos por distrito ARIMA]

0% -

3 Mensajes [ Resultades

Distrito PrediccionMonto...  PrediccionMonto monto  desviacion_estandar varianza

LA VICTORIA 01/06/2016 0:0...  447481,070539257 61134,1295380831 3737381794,37912
LA VICTORIA 01/07/2016 0:0...  B81357.521320066 61134,1295380831 3737381794,37912
LA VICTORIA 01/08/2016 0:0...  1073760,97429157 61134,1255380831 3737381754,37912
LA VICTORIA 01/09/2016 0:0...  1060244,84658877 61134,1295380831 3737381794,37912
LA VICTORIA 01/10/2016 0:0...  1318297,77637558 61134,1295380831 3737381794,37912
LA VICTORIA 01/11/2016 0:0...  1325225,09399524 61134,1295380831 3737381794,37912
LAMBAYEQUE 01/06/2016 0:0...  195007.225829723 44240,1504247972 1957130503,60868
LAMBAYEQUE 01/07/2016 0:0...  240117.287208312 44240,1504247972 1957130503,60868
LAMBAYEQUE 01/08/2016 0:0...  209853,978236411 44240,1504247972 1957130503,60868
LAMBAYEQLUE 01/09/2016 O: 168735,326887816 44240,1504247972 1957150905,60868
LAMBAYEQUE 01/10/2016 0:0...  184090,559920746 44240,1504247972 1957130503,60868
LAMBAYEQUE 01/11/2016 0:0...  185613,39165785 44240,1504247972 1957130503,60868

Figura 35. Fiabilidad de método ARIMA

62



Después se procesd un modelo con el método ARTXP y se evalu6 su fiabilidad. La
figura 36 muestra el modelo con el método ARTXP y la figura 37 muestra su

fiabilidad.

[, Estructura de mineria de datos | A, Modelos de mineria de datos | Parsmetros de slgoritmo

aaARIx

Estructura 4

prediccion de montos por distrito|  Parametros:

X

Microsoft_Time_Series

et

e Parimetro Valor Predetermi.. Rango

ey | auto_perect perioicry | Jos ]

1 prediet COMPLEXITY_PENALTY 01 (.. 10)
FORECAST_METHOD ARTXP MIXED ARIMAART...
HISTORIC_MODEL_COUNT 1 10,100]
HISTORIC_MODEL_GAP 10 .0
INSTABILITY_SENSITIVITY 1.0 [0:0,1.0]
MAXIMUM_SERIES_VALUE ~1E308 [celumn m...
MINIMURM_SERIES_VALUE -1E308 [...column ..
MINIMUM_SUPPORT 10 .0

Descripcién:

Especifica un valor numérico entre D y 1 utilizado para detectar la periodicidad. Cuando este valor
es mas cercano a 1 se favorece el descubrimiento de varios patrones casi periédicos y la
generacién sutomética de sugerencias de periedicidad. Un nimere mayer de sugerencias de
periodicidad puede aumentar el tiempo de entrenamiento de los modelos. Si el valor es mas

o Qi r—

Ayuda

Figura 36. Método ARTXP

-- FIABILIDAD DE METODO ARTXP

select flattened [prediccion de montos por distrito ARTXP].[Distrite],
predictTimeseries([prediccion de montos per distrito ARTXP].[monto],6) as PrediccionMonto,
predictstdev([monto]) as desviacion_estandar,
predictvariance([monto]) as varianza

from [prediccion de montos por distrito ARTXP]

00% -

I._:;} Mensajes [0 Resultados

Distrito

LA VICTORIA
LA VICTORIA
LA VICTORIA
LA VICTORIA
LA VICTORIA
LA VICTORIA
LAMBAYEQUE
LAMBAYEQUE
LAMBAYEQUE
LAMBAYEQUE
LAMBAYEQUE
LAMBAYEQUE

PrediccionMonto...  PrediccionMontomonto  desviacion_estandar  varianza

01/06/2016 0:0... 285027 400740673 135752,779357853  18428817103.3318
01/07/2016 0:0...  586572,519448496 135752,779357853  18428817103.3318
01/08/2016 0:0...  965734,615186236 135752,779357853  18428817103,3318
01/09/2016 0:0...  1147661,04156327 135752,779357853  18428817103,3318
01/10/2016 0:0...  229358,559201108 135752,779357853  18428817103,3318
01/11/2016 0:0...  1021130,26629288 135752,779357853  18428817103,3318
01/06/2016 0:0...  229477,905451455 56414,9573208302  3182647408.51109
01/07/2016 0:0...  204075,924846663 56414,9573208302  3182647408.51109
01/08/2016 0:0...  218781,582663773 56414,9573208302  3182647408.51109
01/09/2016 0:0... 135002 506633255 56414,9573208302  3182647408.51109
01/10/2016 0:0...  169739,388476135 56414,9573208302  3182647408.51109
01/11/2016 0:0. 142228 929940423 56414,9573208302  3182647408.51109

Figura 37. Fiabilidad de método ARTXP
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Por ultimo se procesé un modelo con el método MIXED vy se evalu6 su fiabilidad.
La figura 38 muestra el modelo con el método MIXED vy la figura 39 muestra su
fiabilidad.

[, Estructura de mineria de datos [ A, Modelos de mineria de datos L A, Pardmetros de slgoritmo X
@ &n|x
Estructura  # prediccion de montos por distrits|  Pardmetros:
4]} Microsoft_Time_Series
& [auto perect pemopory |
£ Fecra & Key AUTO_DETECT_PERIODICITY 0.6 [0.0,1.0]
: . COMPLEXITY_PENALTY 01 (o 1.0)
2, Monto @ Predict
= FORECAST_METHOD MIXED MIXED ARIMA,ARTXP,MIXED
HISTORIC_MODEL_COUNT 1 [0,100]
HISTORIC_MODEL_GAP 10 [..)
INSTABILITY_SENSITIVITY 10 [0.0,1.0]
MAXIMUM_SERIES_VALUE +1E308 [column maximum,...]
MINIMUM_SERIES_VALUE -1E308 [....column minimum]
MINIMUM_SUPPORT 10 M.
MISSING_VALUE_SUBSTITUTION None MNaone,Previous, Mean
PERIODICITY_HINT {12} {1} {..list of integers...}
PREDICTION_SMOCTHING 0.5 [0.0,1.0]
Descripcidn:
Especifica un valor numérico entre 0y 1 utilizado para detectar la periodicidad. Cuando estevaloresmas ~ »
cercano a 1 sefavorece el descubrimiento de varios patrenes casi periddicos y la generacién automatica de
sugerencias de periodicidad. Un nimero mayor de sugerencias de periodicidad puede aumentar el tiempo
de entrenamiento de los modeles., Si el valor es més préximo a 0, la periodicidad se detecta selo en los dates v
Aareger i F— P

Figura 38. Método MIXED

-- FIABILIDAD DE METODO MIXED

select flattened [prediccion de montos por distrito MIXED].[Distrite],
predictTimeseries([prediccion de montos por distrito MIXED].[monte],6) as PrediccionMonto,
predictstdev([monte]) as desviacion_estandar,

predictvariance([monte]) as varianza

from [prediccion de montos por distrito MIXED]

0% -

3 Mensajes 3 Resuttados

Distrito

PrediccionMonto...  PrediccionMorto.m...  desviacion_estandar varanza
LA VICTORIA 01/06/2016 0:0... 366254,235639985  105276,300503051 11083053443,8305
LA VICTORIA 01/07/2016 0:0...  748194,36110323 105276,300505051 11083053443,8305
LA VICTORIA 01/08/2016 0:0... 1029538,72312052  105276,300503051 11083053443,8305
LA VICTORIA 01/09/2016 0:0...  1092624,60159866  105276,300503051 11083053443,8305
LA VICTORIA 01/10/2016 0:0...  953328,883282378  105276,300503051 11083053443,8305
LA VICTORIA 01/11/2016 0:0...  1233003.67576448  105276,300503051 11083053443,8305
LAMBAYEQUE 01/06/2016 0:0... 212242 565640585  50654,3700972783 2565915159,55989
LAMBAYEQUE 01/07/2016 0:0...  223811,500577736  50654,3700972783 2565915159,55989
LAMBAYEQUE 01/08/2016 0:0... 213508,630384405  50654,3700972783 2565915159,55989
LAMBAYEQUE 01/09/2016 0:0...  156242.5013115%4  50634,3700972733 2563915159,55389
LAMBAYEQUE 01/10/2016 0:0...  179280,647562637  50654,3700972783 2565915159,55989
LAMBAYEQUE 01/11/2016 0:0...  172456,383564478  50654,3700972783 2565915159,55989

Figura 39. Fiabilidad de método MIXED

Dados los resultados por algoritmo. De acuerdo a su desviacion estandar (mide
cuanto se separan los datos con respecto a su media.) y varianza (desviacion
estandar elevada al cuadrado) se opté por tomar al método ARIMA. Por ser el
método que tiene una menor desviacion estandar y menor varianza, por lo tanto es
el de mayor fiabilidad. Entonces los resultados del método ARIMA seran los que se
muestre en el reporte de prediccion de monto para los distritos donde se vende.
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4.7.3. Construccién de reportes especificos:

Los reportes se realizaron de acuerdo a los requerimientos de los miembros del
grupo empresarial, para la construccion de los reportes se utilizo6 SQL Server
Reporting Services. Para que los usuarios finales accedan a los reportes construidos
se cred un sistema web en asp.net con un logueo para identificacion del usuario. La
figura 40 muestra la interfaz de legueo para poder iniciar sesion.

Sistema BI
1

Figura 40. Interfaz para iniciar sesion

Una vez comprobado al usuario se podra acceder a los reportes. A continuacion se
presentan los reportes desarrollados:

v Reportes de semaforizacion:

- Semaforizacion por afio:

Para este reporte se evalué el monto vendido por cada local, en el cual se tiene
como meta aumentar en 30% el monto con respecto al monto del afio anterior. Si
el monto de ventas del afio evaluado es igual o mayor en un 95% con respecto al
objetivo el color del indicador sera verde, si el monto de ventas del afio actual es
igual o mayor en un 90% con respecto al objetivo el color del indicador sera
ambar y si el monto de ventas del afio actual es menor en un 90% con respecto
al objetivo el color del indicador serd rojo. Ademas se muestra el crecimiento
con respecto al afio anterior y el cumplimiento de la meta planteada. La figura 41
muestra la interfaz de semaforizacién por afio.

Seleccione afio a evaluar : [ 2075 = Ver informe

1 de 1 @) | B A W | 100% - Buscar | Siguiente

| Wombrelocal  * MenioReal MomoObjeio  Crocimens  Cumplimiemo  ndicador

Locall S/.5.266.930,85 S/649122594 548 % 81,14% :
Local12 S/.348019477 S/424671147 6,54 % 81,95% '-
Local13 S/ 132508660 S/ 1618584383 643 % 81.87% '-
Local14 S/.19.257.89 S/.290.083,81 -91.37 % 6.64% 4
Local1s S/ 222679193 S/2023077,68 43,09 % 110,07% ."
Local16 S/ 141665276 S/ 136753149 3467 % 103,59% t
Locall? S/ 754.410,71 S/.775.655,21 26,44 % 97,26% T
Local18 S/ 467891048 S/5124 648,01 18,69 % 91,30% —
Local19 S/ 764 460,05 5/.169.440,70 486,52 % 45117% t
Local20 S/.1.051.019,63  S/.896.519,12 59,52 % 122.71% T
Local21 S/.342.422 94 $/.3.021.075,85 85,27 % 11,33% '
Local26 S/49.020,04 $/30.295,20 110,35 % 161.81% t
Local3 S/.1.050.234.19  S/.1.605.593 60 -14.97 % 65.41% 4
Local? 8/.1.310979.03 S/1589.79187 7.20 % 82,46% '

Figura 41. Semaforizacion por afio
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-Semaforizacion por semestre:

Para este reporte se evalué el monto vendido por cada local, en el cual se tiene
como meta aumentar en 30% el monto con respecto al monto del semestre
paralelo anterior. Si el monto de ventas del semestre evaluado es igual o mayor
en un 95% con respecto al objetivo el color del indicador sera verde, si el monto
de ventas del semestre evaluado es igual o mayor en un 90% con respecto al
objetivo el color del indicador sera &mbar y si el monto de ventas del semestre
evaluado es menor en un 90% con respecto al objetivo el color del indicador
sera rojo. Ademas se muestra el crecimiento con respecto al semestre paralelo
anterior y el cumplimiento de la meta planteada. La figura 42 muestra la interfaz
de semaforizacion por semestre.

Seleccione afio a evaluar : [ 3915 > Seleccione semestre a evaluar: | 5 P Ver informe:

1 de 1 b b %) | B A3 W~ | 100% - Buscar | Siguiente
TABLA METAS POR SEMESTRE

Locall S/ 262395728 S/411348295 17,07 % 63.79% ¥
Local12 S/.1.723.865,64 S/2.376.779.67 -5.71% 72.53% ‘v
Local13 S/.629.219.71 $/.926 702,66 -1M73% 67.90% 3
Local14 5/.16.776,00 5/.46.921.42 -63,52 % 35.75% ‘
Local1s S/.1.180.867.69 S/.1.149.168,70 3359 % 102,76% T
Local16 8/ 71517658  S/839.789,73 10,71 % 85.16% 3
Locall? S/.362.626,10  S/.486.986,57 -3,20 % T4.46% ‘v
Local18 S/.2.827.523.12 $/.2.557.200,39 4374 % 10.57% T
Local20 S/ 64447274 S/286.44325 182,49 % 224 99% i
Local21 S/.1.080.00 S/.1.473.336,58 -99.90 % 0.07% ‘v
Local26 S/. 44.610,02 5/.30.295.20 943 % 147.25% t
Local3 S/.480444,04  S/860.141,10 2739 % 55.86% §
Local? S/.T37.873,00  S/.795.596,10 2057 % 92.74% —~

Figura 42. Semaforizacion por semestre

-Semaforizacion por trimestre:

Para este reporte se evalué el monto vendido por cada local, en el cual se tiene
como meta aumentar en 30% el monto con respecto al monto del trimestre
paralelo anterior. Si el monto de ventas del trimestre evaluado es igual o mayor
en un 95% con respecto al objetivo el color del indicador sera verde, si el monto
de ventas del trimestre evaluado es igual o mayor en un 90% con respecto al
objetivo el color del indicador serd ambar y si el monto de ventas del trimestre
evaluado es menor en un 90% con respecto al objetivo el color del indicador
sera rojo. Ademas se muestra el crecimiento con respecto al trimestre paralelo
anterior y el cumplimiento de la meta planteada. La figura 43 muestra la interfaz
de semaforizacion por trimestre.

Ver informe

1 de 1 p bl @ | @0 - | 100% - Buscar | Siguiente
TABLA METAS POR TRIMESTRE

Locall 8/.1.763.161,77 /. 2.670.633,65 11,34 % 68,20% l
Local12 S/ 99388505 S/.1.280.340,75 091% 77,63% *
Local13 S/. 359.085,80 S/. 493.564,76 -6.42% 72,76% l
Local14 S/ 16.377,00 S/.8.942,00 138,09 % 183,15% t
Local15 S/ 653.834 69 S/ 680.609,83 2489 % 96.07% t
Local16 S/ 43325808 S/ 494 913 51 13,80 % 87,54% l
Local1? S/ 246.027,00 S/ 281304 47 13,70 % 87 .46% ‘
Local18 S/ 169326368 S/ 135114327 62.92 % 125.32% t
Local20 S/.373.571,69 S/.91.044 47 43341 % 410,32% t
Local26 S/ 26.360,02 S/ 16.710.20 105.07 % 167.75% t
Local3 S/ 30522800 S/ 45581900 12,95 % 66,96% l
Local? S/ 44816260 S/ 451.012.80 2918 % 99.37% t

Figura 43. Semaforizacion por trimestre
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-Semaforizacion por mes:

Para este reporte se evalué el monto vendido por cada local, en el cual se tiene
como meta aumentar en 30% el monto con respecto al monto del mes paralelo
anterior. Si el monto de ventas del mes evaluado es igual o mayor en un 95%
con respecto al objetivo el color del indicador sera verde, si el monto de ventas
del mes evaluado es igual o0 mayor en un 90% con respecto al objetivo el color
del indicador serd &mbar y si el monto de ventas del mes evaluado es menor en
un 90% con respecto al objetivo el color del indicador sera rojo. Ademas se
muestra el crecimiento con respecto al mes paralelo anterior y el cumplimiento
de la meta planteada. La figura 44 muestra la interfaz de semaforizacion por
mes.

Selecdione afio a evaluar: [ 2915 = Seleccione mes 2 evaluar: | 13 <

——

1 de 1l p M|« @) | B @ W~ | 100% -
TABLA METAS POR MES

Local1 S/.849.317.97 5/.1218 588,72 939 % 693,70% ‘
Local12 $/.503.212,00 S/. 624.958,10 4,68 % 80,52% ‘
Local13 S/ 172677 .60 S/.221.451.10 131 % 77.93% .‘
Local14 S/.659.00 57394877 78,29 % 16,70% ‘
Local1s S/. 320.895,11 S/. 296.151,70 40,86 % 108.35% t
Local16 $/.233.723,98 S/. 234.222,30 2972 % 99,79% '
Local17 S/.122.089,00 8/.139.924 20 1343 % 87.25% ‘
Local1d S/.919.876,78 S/. 537.001,52 122,69 % 171.30% t
Local20 S/. 142.300,54 S/.29.359,37 530,09 % 484.69% '
Local26 S/.7.140.00 S/ 884000 5,00 % 80,77% ‘
Local3 S/ 130274 50 S/.191.457 50 -11.54 % 68,04% ,‘
Local? S/.219.939,10 S/. 214.094,40 3355 % 102,73% '

Figura 44. Semaforizacion por mes

v Reportes de productos:

-Reporte por lineas:

En este reporte se realiz6 un top de lineas por unidades vendidas y un top de
lineas por monto vendido, ambos filtrados por un afio seleccionado. Ademas se
realizaron dos gréficos: Para poder visualizar las unidades vendidas y otro para
el monto vendido. Esto en los diferentes meses filtrado por una linea y afio
seleccionado. La figura 45 muestra el reporte de productos por linea.

Afio a evaluar : [ - Linea a evaluar: | | A BLANCA -
Top a evall 5 -
. ———
1 de 1 b bl |« @ | B 03 H- | 100% - uscar | Siguiente
TAPACANTO 142834 P LINEA BLANCA S/. 19.977.366,87

TORNILLO 44625 [ ] LINEA MARRCN S/. 18.895 689,63
BISAGRA 43511 [ DORMITORIO LEONCITO S/ 7.885217.24
LINEA BLANCA 38.338 [ ] LINEA DE MELAMINE Si.7.227.239,41
MATERIA PRIMA 34.037 [ ] LINEA DE COMPUTO S/. 5.749.050.64
UNIDADES VENDIDAS POR LINEA EVALUADA. FILTRADO POR ANO MONTO VENDIDO POR LINEA EVALUADA. FILTRADO POR ANO
6,00 S/.3,00
51.2794.900,93
/. 2,75 r
5153
azs7 ! s/ 2,50
- [
s/ 225 o SHEEROOR0d
4112 [\ T
[\ / S/, 1995.618,10
4 3887 S / 4 o g -
4,00 v N 7 \ / S/ 2004 5 022 sas.02 . S1/688733,47
H o \ £ S/1754 R \ /
H 3473 aie H 1171682830 | s1.1.831/337,15
H s /150 \ p
H 13 as é \ S(.1.287 78554
2 2388 / s/ 1,25 -
= 2282 ~ SI.1.127.011,90 -
3 R s 2 R CHTIR
2,00 S S7.1,004 S/.1.052.24526
1826
§/.0,75-
/. 0,50
s/.0,25|
0,00 S/.0,00
Ene Feb Mar Abr Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic

Figura 45. Reporte de producto por linea
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- Reporte por marcas:
En este reporte se realizd un top de marcas por unidades vendidas y un top de
marcas por monto vendido, ambos filtrados por un afio seleccionado. Ademas se
realizaron dos graficos: Para poder visualizar las unidades vendidas y otro para
el monto vendido. Esto en los diferentes meses filtrado por una marca y afio
seleccionado. La figura 46 muestra el reporte de productos por marca.

Afio 2 evaluar : [ - Marca a evaluar

Top a evaluar : [g

de 1 Pl |«

LEONGITO 97.442
MOBLANDING
ASTER
MIYASATO

RODAGGIO

75.026
62 806
43 667
29655

20,004

15,00

10004 %

| LEONCITO

1 % | B @ - | 100%
I LEONCITO
I L6
]

UNIDADES VENDIDAS POR MARCA EVALUADA. FILTRADA POR ANO

15.579
~

S/.28.033.123.13
S/.7.403.198.14
S/ 7.037.750.20
S/ 6405 235.03
S/ 5289 350,62

S/.4,00
5/.3.75
S/.3.50
S/.3.25+
S/.3,00
S/.2,754
5/.2.50 4
Si.2.25
s/.2,00
S/.1,75
S/.1,504
5/ 1254
S/.1.00
S/.0.75
S/. 0,50
5/.0.254

232051099

&/ 200280245 12,067 96767

Wonto en millones

Ene Feb Mar Abr May 0

v Reportes de clientes:

-Top clientes por afio:
El presente reporte muestra el top clientes naturales y clientes juridicos
mostrando las unidades y montos de compra. Ambos top filtrados por afio. La
figura 47 muestra el reporte de top de clientes por afio.

S5/.0.00

S1.2.414.827,03

\ 2 19793257§ zmwﬁg 318300844

u, /
s1.214797431 /

MONTO VENDIDO POR MARCA EVALUADA. FILTRADA POR ANO

si.387fl 08222

s.z576.138 94 |
.}
s1.2251.030.70

N
50176575415

Enc Feb Mar  Abr May Ju

s Age sep oot

Flgura 46 Reporte de producto por marca

Nov  Dic

Afio a evaluar: 905 v Top aevaluar: g v
——
1 delh W& 0@ |dE A0 H- | 00 Buscar | Siguiente
MONTO DE CLIENTES
_—_ NATURALES FILTRADO POR ANO

ApPat7287 ApMat7287 Mat7287 201 S/.1.050.479.26

ApPat3848 Aplat3848 Mat3848 1847 S/ 997693 14

ApPat10079 ApMat10079 Nat10079 1025 S/. 543.095,96

ApPat16729 ApMat16729 Nat16729 492 S/ 13404184

ApPat21784 ApMat21784 Nat21784 4645 S/, 51.992.54

ApPat11427 ApMat11427 Nat11427 4023 S/ 49485 23

MC7289
NC9830
MC9831
NCBS7
MNC16131
MC13

Figura 47.

5239
3N3
2140
m
475
20929

MONTO DE CLIENTES JURIDICOS
FILTRADO POR ANO

S/. 2.695 687,88
S/.1.799.850,84
8/.1.175.376,11
S/ 673.212.67
S/ 342.943.41
S/ 29182579

Reporte top de clientes por afio

Ver informe
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v’ Reportes de vendedores:

-Top vendedores por afo:

El reporte muestra al top de vendedores por unidades vendidas filtrado por un
afo y marca seleccionada. La figura 48 muestra el reporte de vendedores por afo

Y marca.
Afio a evaluar: | op15 < Marca a evaluar: | | roncrTo 3 Ver informe
Top luar : [19 -
1 de 1 D & B aa H- | 1005 - Buscar | Siguiente
TOP VENDEDORES POR UNIDADES VENDIDAS EN ANO Y MARCA
Nombra Vendador | Unidades  Bamadedatos | | Gamadedsos
ApPat12391 ApMat12391 Nat12391 5.395 P st 8.565.33 |
ApPat23393 ApMat23393 Nat23393 4.616 [ ] S1. 995.222,69 [ ]
ApPat15870 ApMat15870 Nat15870 3.983 [ ] S/.2.931.905.62 [ ]
ApPat1641 ApMat1541 Nat1541 600 | | 1. 417.247.94 | ]
ApPat25347 ApMat25347 Nat25347 537 [ ] S1.424.397.99 [ |
ApPat2657 Aphat2657 Nat2657 420 [ ] S/, 138.982,89 1
ApPat5102 ApMat5102 Nat5102 338 1 S/.311.859,80 [ |
ApPat26281 ApMat26281 Nat26281 325 ] S/. 145.867.67 1
ApPat745 ApMatT45 Nat?as 322 1 SI. 293.768.23 [ |
ApPat658 ApMat658 Mat6ss 239 ] /. 220.712.00 [ |

Figura 48. Reporte de vendedores por afio y marca

-Top vendedores por mes:

El reporte muestra al top de vendedores por unidades vendidas filtrado por mes,
afio y marca seleccionada. La figura 49 muestra el reporte de vendedores por

mes y marca.

Marca a evaluar: | | EoncrTo o Afio a evaluar: | o915
Mes 2 - Top a eval 0
1 de 1 D | B @ - | 100%

Buscar | Siguiente

TOP VENDEDORES POR UNIDADES VENDIDAS EN MES Y MARCA

Nombre Vendedor

ApPat15870 ApMat15870 Nat15870
ApPat23393 ApMat23393 Nat23393
ApPat5102 ApMat5102 Nat5102
ApPat745 ApMat745 Nat745
ApPat218 ApMat218 Nat218
ApPat15914 ApMat15914 Nat15914
ApPat658 ApMatB58 Nat658
ApPat1541 ApMat1541 Nat1541
ApPat20006 ApMat20006 Nat20006
ApPat8755 ApMata755 Nat8755

559

I s 511.189,15
S/.189.709.49
S1. 45.306,10
S/.39.077,00
S/. 48.098.00
S/ 33.561,00
S/.26.211.00
S/ 30.036,00
1. 17.938,00
S/, 27.595.00

Ver nforme

Figura 49. Reporte de vendedores filtrados por marca, afio y mes

Para ambos reportes de vendedores al dar clic en el nombre de un vendedor (sea
en el reporte top vendedores por afio o en el reporte top vendedores por mes) se
podra visualizar otro reporte en el cual se podra ver del vendedor las unidades y

monto vendido de un determinado afio en

los diferentes meses del afio

seleccionado. También las unidades y monto vendido en los diferentes distritos
en los cuales tiene ventas registradas. La figura 50 muestra el reporte de un

vendedor en el afio.
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Unidades en miles

——
de 1 b b | ® % | E A3 W~ | 100% - Buscar | Siguiente
UNIDADE S VENDIDAS T T =
35 - | Diswko Unidades
3.00 - LA VICTORIA 15.898 S/ 8.202.1682,06
250 / LAMBAYEQUE 3 S8/ 273310
200 P, MOCHUMI 2 S/ 550,00
1.467 o
1,50 1.248 1348 — 1187 4 g79 1:2?"
1.00 1411 1258 oS T~
0.50 53 &71
0,004 -
Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic
MONTO VENDIDO
Si.2.00—
s 175 511693527 47
»

511,50
H
E Si. 1,25+
£ S/.1,00— /.
g S/, 860.256,49 51886 926,81
£ - —
£ 510759 S 652 559,96 /. 836,285 78 & 72?.3§D‘2&

S1.532.366,88— =" S 669 78126
S/, 0,50 — — S/, 500.157,95 ~—
- 1. 471.07T,00 ‘ o a11a2058
1.75,382.30
Si.0.00 T T T T T T T T T T T T 1
Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic

Figura 50. Reporte de vendedor en afio
v Reportes de ventas:

-Ventas por distrito:

Este reporte brinda informacion sobre las ventas e los diferentes distritos ya sea
diferenciado por el tipo de venta o las ventas en general y también muestra el
progreso de las ventas en los diferentes meses. Esto evaluado por el afio o afios
seleccionados. La figura 51 muestra el reporte de ventas por distrito.

Seleccione afio(s) a evaluar : [012; 2013; 2014; 2015 -
——
1 de 1 b M @ | 3 03 - | 100% - Buscar | Siguiente
~
VENTAS POR DISTRITO - TIPO DE VENTA VENTAS POR DISTRITO
51.366.703,70
OLMOS + 5/.4.061.959,83
S(.496.410 75
MOTUPE + 1.3.398.253,80
5(252.399.61
MOCHUMI 51.3.704.07554
$(.501.173,35
LAMBAYEQUE - 5/5.815.044,07
5/.200.252,05
LA VICTORIAA . 5/.36.505.934,18
5/.162.191,00
JAYANCA 4. 2/ 577 831 38
N |l 57.909.325,84
FERRENAFE - 0 5/.9.994.402,39
51.127.170,67
CHICLAYO+ 5(.3.874.249,00
SI.0 5110 51.20 51.30 51.40
Monto en millones
BN CHICLAYO N JAYANCA LAMBAYEQUE MOTUPE
B VENTAS AL CONTADO VENTAS AL CREDITO FERRENAFE NNl LAVICTORIA [N MOCHUMI B OLMOS
VENTAS
514,00+ — 2012
§1.375+ 2013
§1.3,50— — 2014
51.3,25 | — 2015
§1.3,00—
g 52754
£ S350
E Sh2254
g 52,00+
% S1.1,75+
511,50+
2 51,25+
§1.1,00—
510,754 — — — — - — —
51.0,50—| -
510,25+
§/.0,00
Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic

Figura 51. Reporte de ventas por distrito
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-Ventas por local:

En este reporte se puede visualizar el monto de venta por tipo de venta en los
diferentes locales en un afio seleccionado. La figura 52 muestra el reporte de
ventas por local.

Seleccione afio a evaluars | opg5 = e
[

H 4 1 de 1 b b |® @ | B 03 H- | 100% - Buscar | Siguiente
[ w0 |
e e T Ry e T I T S
Locall S/, 4.559,00 S/.5.262.371.,85 S/, 5.266.930,85
Local12 Si. 24618577 S/.3234.009,00 S/.3480194.77
Local13 S/ 80.376,11 8/.1244710.49 8/ 1325 086,60
Local14 S/.0,00 8/.19.257,89 8/ 19.257 39
Local1s S/ 175 656,62 8/.206113531 8/ 222679193
Local16 S/, 158.082.20 S/.1.258.570.56 S/, 1.416.652.76
Locall? Sf.57.635,00 S/ 696.775,71 S/ 754.410,71
Local18 S/ 892,53 S/ 467801795 S/ 467891048
Local19 S/ 16.301.70 8/ 748.158,35 S/ 764 460,05
Local20 570,00 8/ 106101963 8/.1.061.019.63
Local21 S/.0.00 8/ 342422 94 8/.342.422.94
Local26 S/.0,00 S/ 49.020,04 S/.49.020,04
Local3 Si.18.893,25 S/.1.031.340,94 S/.1.050 23419
Local? S/ 111.796.50 571199182 53 S/.1310.979,03
TOTAL S5/ 87037868 8/ 22.865.993,19 1. 23.736.371,87

Figura 52. Reporte de ventas por local

Ademas al dar clic en el nombre de un local automéaticamente se dirige a otro
reporte con las ventas en los diferentes meses del local al cual se le dio clic y los
meses que se mostraran seran los del afio previamente seleccionado, también se
muestra el top de producto ordenados por las unidades vendidas en dicho local.
La figura 53 muestra el reporte de ventas por local en un determinado afio,
ademas el top de productos del local.

Top a evaluar: | 15 o
——
{ 1 de 1 b M |« G0 G |dE) A W~ | 100% - Buscar | Siguiente
S veNs :
IS I e o IR
Enero S/.13.272,00 S/ 150.688,20 S/.163.970.20
Febrero S/.12.293,00 S/ 116.447.20 S/.128.740.20
Marzo S/.20.791.10 S/.161.897.40 S/.182.688.50
Abril S/.8.121.00 S/.121.933.00 S/ 130.054.00
Mayo S/.17.701,05 S/. 216.886.10 S/ 23458715
Junio S/.4.815.10 S/. 201.069,09 S/, 205.684,19
Julio S/ 24.082.05 S/ 153.755.20 S/ 177.837.25
Agosto S/.16.644.15 S/.187.707.00 S/ 20435115
Septiembre S/.10.071,00 S/.134.773.60 S/.144.844.60
Octubre S/.10.984,07 S/, 186.922.00 S/, 166.906.07
Naviembre S/.12.099,00 S/.153.934.51 S/.166.033,51
Diciembre S/ 2476310 S/ 296.112,01 S/ 32089511
TOTAL S/, 175.656,62 S5/.2.051.13531 SI. 2.226.7191,93

DE RESORTES MEDALLON ERGO ONE SIDE 2 PLZS 103 S/ 62.210,00
ZEBRA 18 RIBETEADO DE 18 KG/M3 2 PLZ X 8 ACOLCHADO a0 S/.19.902,00
DE RESORTES MEDALLON ERGO ONE SIDE 2 PLZ 46 S/.271.411.11
COMPRIMIDO

COLCHON ZEBRA 18 RIBETEADO DE 18KG/M3 1.5 PLZ X8 42 S/.12.502,50
ACOLCHADO

DVD USB NUEVO LG MOD. DP132-NU 36 S/.4.587.00
RESORTES EDEN *1.5 PLZ 33 S/ 9.955.05
LEOQ SKU-DM3P22  ROPERO CON ILUM. TRES CUERPOS H Si.44.034 40
LEO SKU-DMCAIZP22 CAMA ITALIA 2 PLAZAS Kj| S/.31.887 40
DE RESORTES MEDALLON ERGO ONE SIDE 1.5 PLZS 30 S/ 16.378,00
LED 32" SAMSUG 32FH4005 26 S/ 24.142,00

Figura 53. Reporte de ventas por local y afio — top productos
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-Prediccién por monto:
Para el reporte de prediccion se tomo en cuenta a los distritos ya que cada fin de
mes se evalla el monto que venden por cada uno de ellos, por lo cual
conversando con el gerente administrativo se vio conveniente predecir el monto
que se vendera en cada uno de estos en los siguientes seis meses. La figura 54
muestra el reporte de prediccion de ventas por distrito.

—— CHIGLAYO ~ —— JAYANGCA

PREDICCION POR DISTRITO

LAMBAYEQUE MOTUPE —— OLMOS

FERRENAFE = LAVICTORIA —— MOGHUMI

8/1.4004

$/1.200+

5/1.000+

Monto en miles de soles

5/.4004

S/.200

S0

Figura 54. Reporte de prediccion de ventas por distrito

5/.800+

S/.6004

—

jun. de 2016

T T T
jul. de 2016 sep. de 2016

T
nov. da 2016

sgo. de 2016 oct. de 2016

B CHICLAYO junio de 2016 S/. 48.687,08
julio de 2016 SI. 65.986,95
agosto de 2016 576974597
septiembre de 2016 S/. 68.808,56
octubre de 2016 SI.78.679.34
noviembre de 2016 S/ 7745729
@ FERREfAFE junio de 2016 8/.120.973.15
julio de 2016 SI.47.903.33
agosto de 2016 5/.19.049,24
septiembre de 2016 8/ 77 561.86
octubre de 2016 SI. 55.605,22
noviembre de 2016 S/.102.269,16
JAYANCA 8/ 415.023.59
LA VICTORIA S/.6.106.407.68
LAMBAYEQUE S/.1.183421.81
MOCHUMI 5/ 54285140
MOTUPE S/.663.410,34
OLMOS S/ 74984523

-Prediccidn de unidades de venta por producto:
Para el reporte de prediccion se tomd en cuenta a los productos para poder saber
el stock que se debe tener para cada uno de ellos, por lo cual conversando con el
gerente administrativo se vio conveniente predecir en cada uno de estos en los
siguientes seis meses. La figura 55 muestra el reporte de prediccion de unidades

por producto.

1 de 1

= ACCESORIO

B ACEITE

B ALAMBRE

ALMOHADA
ANTENA

A IELT e

junio de 2016
julio de 2016
agosto de 2016
septiembre de 2016
octubre de 2016
noviembre d 2016
junio de 2016

julio de 2016
agosto de 2016
septiembre de 2016
octubre de 2016
noviembre de 2016
junio de 2016

ulio de 2016
agosto de 2016
septiembre de 2016
octubre de 2016
noviembre de 2016

100%

Figura 55.

Reporte de prediccion de ventas por distrito
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4.8. Despliegue
Esta parte implica probar el sistema Bl construido y que este funcione correctamente.
Para esto se brind6 la documentacion correspondiente.

4.9. Mantenimiento y crecimiento

Con respecto al crecimiento es importante establecer prioridades para poder manejar
nuevos requerimientos de los usuarios finales que puedan surgir en el futuro y para esto
los encargados que laboren en la empresa deben de estar atentos a dichas necesidades
que se presenten para que estos puedan cumplir con los nuevos requerimientos.

Con respecto al mantenimiento del data mart en este caso llamado dm_gl, para que este
se encuentre actualizado se crearon tareas programadas. De esta manera Integration
Services y Analysis Services se ejecutaran todos los dias a la media noche para que se
actualice la informacion que se muestre a los usuarios finales.

Primeramente el Agente SQL Server debe de estar iniciado. La figura 56 muestra al
Agente SQL Server iniciado.

Archivoe Editar Ver Proyecto Depurar Herramientas
P Sd - il v = b G | L) Nueva consulta [y (R ©Ow
: =y | [dm_gt | # Ejecutar & 1
Explorador de objetos - Q>
Conectar— =g =4 = 7 [=] X5
= i - (SOL Server 11.0.2100 - CHRISTLANWChristianME)

Bases de datos

Seguridad

Objetos de servidor

Replicacion

9EBBEEAE
CUEDEOE

s de In
L S

5 "
[FY ~orec SO seroer

Figura 56. Agente SQL Server

En caso de que el servicio no se encuentre iniciado, se debe acceder a servicios, se
busca al Agente SQL Server, dar clic secundario y se inicia el servicio. La figura 57
muestra como iniciar el servicio Agente SQL Server.

< Servicios
Archive  Accion  Ver  Ayuda

e DEE2 HE > muw»

<

. Servicios (locales)

>

“ Senvicios (locales)

Agente SQL Server (MSSQLSERVER) MNombre

G} Administrador de conexiones auta...
Iniciar el servicie

& Administrador de conexiones de ac.
& Administrador de conexiones de Wi...
Descripeién:

Ejecuta taress, realiza el sequimiento
de SOL Server, activa alertas y permite
Ia automstizacion de algunas tareas
administrativas.

G Administrador de configuracién de ..
& Administrador de credenciales

& Administrador de cuentas de seguri...
& Administrador de identidad de rede...
& Administrador de mapas descargados
& Administrador de sesién local

& Administrador de usuaries

& Adquisicién de imagenes de Windo...
G Agente de conexién de red

1€ Agente de deteccisn en segundo pl..
& Agente de directiva [Psec

Z: Agente de eventos de tiempo
1€ Agente de eventos del sistema

k=2 Agente SQL Server (MSSQLSERVER)

& AvrepService

Descripcién
Crea una conexién a una red remota sie..

Administra conexiones de acceso telefd...

Toma decisiones de conexion/desconexi...

Habilits Is deteccién, I descarga y la ins.

Properciena un almacenamicnte segura...
El inicio de este servicio indics 3 otros se..

Proporciena servicios de identidad para ..

Servicio de Windows para el acceso de ...

Servicio central de Windows que admini..
El administrador de usuarios proporcion...
Proporcions servicios de adquisicién de ...

Conexiones de agentes que permiten qu

Permite a las aplicaciones detectar dispa..
El protocolo de seguridad de Intemet (IP...

Coordina la ejecucion detrabajo en seg..
Coordina la ejecucién de trabajo en seg.

REA..

Ejeq de ..

Estade

En ejecucion
En gjecucion
En ejecucion
En ejecucion
En gjecucion
En ejecucion
En ejecucion

En gjecucion
En ejecucion

Tipo deinicio
Manual
Manual
Automatico (..
Manual (dese..
Manual
Automatica
Manual
Automatico (i..
Automitica
Autométice (..
Manual
Manual (dese..
Manual (dese...
Manual (dese...
Manual (dese...
Automatico (.
Automdtice

Automatico

Iniciar sesién como
Sisterna local
Sistemna local
Servicio local
Sisterna local
Sisterna local
Sisterna local
Servicie local
Servicio de red
Sisterna local
Sistemna local
Servicio local
Sisterna local
Sisterna local
Servicio de red
Servicio local
Sisterna local

INT Service\SQLSERVERAGENT

Gk Agente SOL Server (SOLEXPRESS) Ejec TET de. Deshabilitade  Servicio de red
G Agrupacion de red del mismo nivel  Pert Detener arti.. Manual Servicio local
G Aislamiento de claves CNG Els¢ Pausar se..  Engecucion Manual (dese...  Sisterna local
) Almacenamiento de datos de usuari... Cor Reanudar Ed. Enegecucién Manual Sisterna local
Gl Aplicacién awsiliar de NetBIOS sobr...  Proj P ervi.. En ejecucion Manual (dese...  Servicio local
G Aplicacién ausiliar IP Pro| edi..  En ejecucion Automitico Sisterna local
: Aplicacién del sistema COM+ Adr Todas las tareas > i Manual Sistema local
G Asignador de deteccion detopologi.. Crei o0 ns. Manual Servicio local
&) Asignador de exremos de RPC Rest R.. Enegecucién Automitico Servicio de red
G Asistente para la conectividad de red  Proj Propiedades e D.. Manual (dese...  Sistemna local
G Audio de Windows AdT e bas.. Engecucion Automatico Servicio local
En gecucién

Sisterna local

' Extendido  Estandar,

Iniciar servicio Agente SQL Server (MSSQLSERVER) en Equipo local

Figura 57. Servicios — iniciar el Agente SQL Server
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Con el servicio Agente SQL Server iniciado se crea un nuevo trabajo al cual se le dio el
nombre EjecutarETL para el procesamiento del paquete de Integration Services
Ilamado en este caso PoblamientoDataMart. La figura 58 muestra la creacion de un
nuevo trabajo llamado EjecutarETL.

s::.z:.:'nm una pSgina EE Generar soni ot~ W ~uda
-
=T Pa
= Pro. Mombre: [EiscutareETL] ]
=T Alertas 5 -
57 Mot FErEETE |Shrstian ChrstianJME | =
= Destinos -
Categoria [Sin categoria (Localll ~
Descripcidn Mo hay minguna descrpoién.
Conexién
Servidor: Habiltado
Conesdén: Orngen: [ |
CHRIS TIAN ChristianJME
Ver broniedades de Creado: [25-10-2016 21:21:25 ]
Sl
Modificade por Gitima wez: [25/10/2016 21:21:25 |
Progreso
Listo Eiscutadeo por Gitima vez: [27-10-2016 21:30:00 |
Ganesiar

Figura 58. Creacion de un nuevo TRABAJO - EjecutarETL

Después se accede a Pasos y se define uno nuevo. En este caso se le dio el nombre de
PasoEjecutarETL y el tipo es Paquete SQL Server Integration Services (paquete donde
se encuentra todo el proceso de ETL) el cual se ejecutard como Cuenta del servicio del
Agente SQL Server. Después en el combo el origen del paquete elegimos Sistema de
archivos y se coloca la direccién donde esta ubicado el paquete, en este caso llamado
PoblamientoDataMart.dtsx y se da clic en aceptar. La figura 59 muestra la creacion
del paso PasoEjecutarETL.

Seleccionar una pagina Seleccionar una pagina .
- Fyuda

= 5P General = =
= =4 Avanzado

= Nombre del pase:

= |PascEiecutarETL

=

== Tipo:

Paquete SQL Server Integration Services -~

Eiecutar como

Cuenta del servicio del Agente SQL Server o
Opciones de ejecucin | Registro  Valores establecidos  Comprobacién  Linea de comandos
Paguste  Corfiguraciones Archivos de comandos  Origenes de datos
Origen del paquets: Sistema de archivos ~
Conexién ‘Conexion
Servidor: Servidor:
Conexién: Conexisdn
CHRISTIAN\ChristianME CHRISTIAN \ChrstianME
2% Ver propiedades de By Ver propiedadss ds
conexicn conexidn FELLEE
D:\SolucionBl_GLETL_GL\ETL_GL\PoblamientcDataMart ctsx
Progreso Progreso
Listo Listo

Canceter
Figura 59. Creacién de un nuevo PASO - PasoEjecutarETL
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Luego se accede a Programaciones y se define una nueva. En este caso se le dio el
nombre de ProgramacionEjecutarETL. En el combo Tipo de programacion se
elegimos Periddica, la Frecuencia que suceda Diaria que se repita una vez, la frecuencia
diaria que suceda una vez a la media noche, la duracion que sea sin fecha de
finalizacion y se da clic en aceptar. La figura 60 muestra la creacion de la programacion
ProgramacionEjecutarETL.

S:_d"(’:':i""lim'ﬁg—"a 5 Propiedades de programacién del trabajo - ProgramacionEjecutarETL — O b
eneral

% Pasos Mombre: ProgramacionEjecutarETL |

%4 Programaciones
=0 Alertas

27 Notificaciones
25 Destinos

Tipo de programacidn: Pericdica ~ Habilitado

Frecuencia
Sucede: Diaria =
Se repite cada: 1 < dias

Frecuencia diaria

(@) Sucede una vez a la(s){ 0:00:00 2
1

() Sucede cada: < | |horas A partir de: 21:30:00 =
[ ——— Finaliza: 23:59:59 =
Servidor: Duracién
Fecha de inicio: 25/10/2016 [E~ () Fecha de finalizacién: 29/10./2016
EDHn?rr;AN'- ChristianJME ®) Sin fecha de finalizacién:

= Ver propiedades de Resumen
Conexién

Descripcian: Sucede cada dia a las 0:00:00. Se utilizara la programacién que empieza el 25/10/2016.
Progreso

Listo

Cancelar Pyuda
Figura 60. Creacién de una nueva programacion — ProgramacionEjecutarETL

Concluido con el trabajo programado el Data Mart en este caso llamado dm_gl se
actualizara y a partir de éste tendrd que procesarse el cubo en este caso llamado
cubo_ventas para actualizar la base de datos en Analysis Services, a través del cual se
conectaran los reportes en Reporting Services.

Para crear el trabajo programado que se encargara de procesar el cubo cada noche
después de ejecutar el ETL, se debe de ingresar a Analysis Services desde SQL Server
Management Studio. Ya estando en Analysis Services damos clic secundario al cubo
cubo_ventas y elegimos la pestafia Procesar. Estando alli vamos a la opcion Generar
script y escogemos la opcidn Generar script de accion en Portapapeles y de manera se
obtiene script para enviarlo al trabajo programado en el Agente SQL Server. La figura
61 muestra la generacion del script en el portapapeles.
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Seleccionar una pagina F -
§ Generar script  ~ [T Ayuda
=R General

Ctri=Shift+C

Crl+Shift+ N
Cirl=Shift=F
ciGn

Quitar Andlisis de impacto
Resumen de corfiguracicn de lotes
Orden de procesamiento:

Conexién [En paraleia ]
Servidor: Meodo de transaccién: |
Conexién:

CHRIS TLANChristianJME [Predeteminads) |
24 Verpropiedades de Ruta del registro de errores de claves de dimensiones:
conexién

s ' |
= Frocesar o bietos afectados
L\_) Seript completado. o ]

Aceptar Cancelar

Figura 61. Creacion de script en portapapeles

Después de tener el script en el portapapeles creamos un nuevo trabajo al cual se le dio
el nombre EjecutarOLAP para el procesamiento del cubo llamado en este caso
cubo_ventas. La figura 62 muestra la creacion de un nuevo trabajo llamado
EjecutarOLAP.

Seleccionar una pagina
#F General
% Pasos

25 Generarscript ~ [ Ayuda

4 Programaciones Mombre: |EiecutaroLAP |
S Alertas

5 Notfficaciones Propistario: [Christian’\ChristiandME | =
#* Destinos .

= Categoria: [Sin categoria (Local)l G

Descripeisn:

Mo hay ninguna descripcidn.

Conesxidn
Servidor: Habiltado
Conexidn: Eh= |
CHRISTIANChristianJME
Creado: [2910/2016 8:47:12

B3 Ver propiedades de
conexién

Modificado por tltima vez: |29/1 0/2016 8:.47:13

Progreso

Ejecutado por dltima vez: |23/1 02016 9-:00-:00

Lista

Mer historial de trabajos

Aceptar Cancelar

Figura 62. Creacion de un nuevo trabajo - EjecutarOLAP

Después se accede a Pasos y se define uno nuevo. En este caso se le dio el nombre de
PasoEjecutarOLAP y el tipo es Comando de SQL Server Analysis Services (debido a
que se ejecutard una instruccion XMLA) el cual se ejecutara como Cuenta del servicio
del Agente SQL Server, en el servidor se coloca localhost o simplemente un punto (.)
que representa lo mismo, se pegan las lineas XMLA que se copiaron al portapapeles y
se da clic en aceptar. La figura 63 muestra la creacion del paso PasoEjecutarOLAP.
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Seleccionar una pagina
2R General

' Pasos

2% Programaciones

2 Alertas

2 Notificaciones

1 Destinos

‘Conexién
Servidor:
Conesxddn
CHRISTIANChristianJ ME

37 Ver propiedades de
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Figura 63. Creacion de un nuevo paso — PasoEjecutarOLAP

Luego se accede a Programaciones y se define una nueva. En este caso se le dio el
nombre de ProgramacionEjecutarOLAP. En el combo Tipo de programacion se
elegimos Periddica, la Frecuencia que suceda Diaria que se repita una vez, la frecuencia
diaria que suceda una vez a la media noche, la duracion que sea sin fecha de
finalizacion y se da clic en aceptar. La figura 64 muestra la creacion de la

programacion.
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Figura 64. Creacion de una nueva programacion — ProgramacionEjecutarOLAP
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V.

DISCUSION

5.1. Indicador 1:
Tiempo promedio para que los miembros del grupo empresarial reciban la informacion
solicitada respecto a ventas.

Indicador 01 02 Diferencia

Tiempo promedio para que los miembros
del
informacion solicitada respecto a ventas.

grupo empresarial reciban la| 2880’ 0°031” 2879°969°

Tabla 18. Indicador 1

Para calcular el O2 se aplicé una formula. La aplicacién de la formula se encuentra en
el Anexo 3.

02 = Tiempo promedio que toma la obtencion de informacion sobre ventas
02 = Suma de tiempos por reporte / Total de mediciones
02=0°031"

e O1l: Es el tiempo promedio para que los miembros del grupo empresarial reciban

la informacién solicitada respecto a ventas sin el uso del sistema de BI.

e O2: Es el tiempo promedio para que los miembros del grupo empresarial reciban

la informacion solicitada respecto a ventas con el uso del sistema de BI.

Diferencia (O2 — O1): Durante el andlisis de la realidad problematica del grupo
empresarial Leoncito se identificé que habia una demora con respecto a la
obtencion de informacion sobre ventas, segun dos entrevistas realizadas con el
gerente administrativo y con el analista - programador de sistemas. La demora
podia ser de hasta 2 dias (2 879 minutos) porque el area de tecnologias de
informacion a quien se solicitaba dicha informacién ya contaba con actividades
diarias, aparte de estar pendiente de los inconvenientes que puedan ocurrir en el
dia a dia, agregar nuevas funcionalidades y darle mantenimiento constante al
sistema transaccional con el que se cuenta. Ahora, con el sistema de Bl que se
construyod, el tiempo promedio se redujo a 0°031°” debido a que se tiene acceso
rapido a los reportes a través de un navegador web el cual es uso exclusivo para
los miembros del grupo empresarial. Por lo tanto se cumplié con el objetivo
propuesto: Reducir el tiempo promedio que toma la obtencidn de informacion
sobre ventas. Lo cual se traduce en informacién en tiempo oportuno para la toma
de decisiones para asi convertirse en ventaja competitiva (Muinelo 2016).
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5.2. Indicador 2y 4:

Por estar fuertemente relacionados se evaluaron conjuntamente.

5.2.1. Indicador 2: Cantidad de reportes sobre ventas que permita analisis

comparativo en el tiempo.

5.2.2. Indicador 4: Cantidad de reportes para el analisis de las ventas a traves de

las diferentes dimensiones.

Indicador 01 02 Diferencia
Cantidad de reportes sobre ventas que
permita analisis comparativo en el tiempo.
Cantidad de reportes para el analisis de las 1 9 8

ventas a través de las diferentes
dimensiones.

Tabla 19. Indicador 2 — Indicador 4

e O1l: Es la cantidad de reportes sobre ventas que permita analisis comparativo en

el tiempo y la cantidad de reportes para el analisis de las ventas a traves de las
diferentes dimensiones sin el uso del sistema de BI.

e O2: Es la cantidad de reportes sobre ventas que permita analisis comparativo en

el tiempo y la cantidad de reportes para el analisis de las ventas a través de las
diferentes dimensiones con el uso del sistema de BI.

Diferencia (O2 — O1): Durante el analisis de la realidad problematica del grupo
empresarial Leoncito se identificd que tenian 1 reporte que permitia analisis
comparativo de sus ventas por distrito a través de una tabla la cual mostraba los
montos de venta durante los afios de vida de la empresa, sin embargo existia una
demora aproximada de 13 minutos para cargar el reporte. Ahora, con el sistema
de BI que se construyd, el grupo empresarial cuenta con 9 reportes. Los cuales
cuentan con tablas y dashboards que permiten apreciar de una manera facil y
amigable la informacion. Permiten analizar sus ventas desde diferentes
dimensiones ya sea por producto, cliente, local, etc. en los diferentes meses y
afios para asi poder detectar alzas y bajas en las ventas, patrones estacionales,
etc. Se tuvo un incremento del 100% del total de reportes. Por lo tanto se
cumplié con el objetivo propuesto: Incrementar el nimero de reportes que
permita analisis comparativo de las ventas en el tiempo e incrementar el nimero
de reportes para el analisis de las ventas a través de las diferentes dimensiones.
Esto gracias al procesamiento analitico en linea (OLAP) lo cual permite a los
usuarios una facil y amigable navegacion por la informacion (Cérdova
Yupanqui 2013). Ademas se logro optimizar los tiempos de respuesta con
respecto al reporte del sistema transaccional. Reduciendo la demora de 13’ a
0°031’" debido a que esta informacion esta calculada previamente en el cubo
OLAP.
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5.3. Indicador 3:
Cantidad de reportes de indicadores para monitorear el crecimiento y cumplimiento de
las metas establecidas respecto a las ventas.

Indicador O1 02 Diferencia
Cantidad de reportes de indicadores para
monitorear el crecimiento y

cumplimiento de las metas establecidas
respecto a las ventas.

Tabla 20. Indicador 3

e OLl: Es la cantidad de reportes de indicadores para monitorear el crecimiento y
cumplimiento de las metas establecidas respecto a las ventas sin el uso del
sistema de BI.

e O2: Es la cantidad de reportes de indicadores para monitorear el crecimiento y
cumplimiento de las metas establecidas respecto a las ventas con el uso del
sistema de BI.

e Diferencia (O2 — O1): Durante el analisis de la realidad problematica del grupo
empresarial Leoncito se identificO que tenia O reportes de indicadores que
permitan monitorear el crecimiento y cumplimiento de las metas establecidas
respecto a las ventas. Ahora, con el sistema de Bl que se construyd, el grupo
empresarial tiene reportes con indicadores mensuales, trimestrales, semestrales y
anuales. Los cuales muestran el monto vendido, su objetivo y porcentaje de
crecimiento para poder monitorear el crecimiento de sus ventas. Y para
monitorear el cumplimiento de las metas establecidas respecto a sus ventas se
cuenta con semaforizacion y un célculo porcentual del cumplimiento de la meta
respecto a la meta establecida. Se tuvo un incremento del 100% del total de
reportes. Por lo tanto se cumplié con el objetivo propuesto: Incrementar el
numero de indicadores para monitorear el crecimiento y cumplimiento de las
metas establecidas respecto a las ventas. Lo cual era vital para saber cuando
introducir los ajustes 0 cambios necesarios y proponer acciones para el logro de
sus objetivos (Otto Valle y Otto Rivera 2015).
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5.4. Indicador 5:
Cantidad de reportes sobre prediccion de ventas futuras.

Indicador 01 02 Diferencia
Cantidad de reportes sobre prediccién de 0 9 9

ventas futuras.
Tabla 21. Indicador 5

e Ol: Es la cantidad de reportes sobre prediccion de ventas futuras sin el uso del
sistema de BI.

e O2: Es la cantidad de reportes sobre prediccién de ventas futuras con el uso del
sistema de BI.

e Diferencia (O2 — O1): Durante el andlisis de la realidad problematica del grupo
empresarial Leoncito se identificd que tenia O reportes sobre prediccion de sus
ventas. Ahora, con el sistema de Bl que se construyd, el grupo empresarial
puede tomar decisiones en base a la tendencia de sus ventas, pues se generaron 2
reportes el cual uno es para pronosticar el monto de sus ventas en los diferentes
distritos donde tiene ventas registradas para los siguientes seis meses Yy el otro
reportes es para pronosticar la cantidad de productos de marca Leoncito que se
van a vender en los proximos seis meses. Se tuvo un incremento del 100% del
total de reportes. Por lo tanto se cumpli6 con el objetivo propuesto: Incrementar
el numero de reportes sobre predicciones de ventas futuras. Contar con
prediccion es fundamental porque a través de esta informacion se puede
respaldar la toma de decisiones en algo mas que la intuicion de los empresarios
(Torres Barron 2011).
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VI.

6.1.

6.2.

6.3.

6.4.

6.5.

CONCLUSIONES
Se redujo el tiempo promedio para que los miembros del grupo empresarial reciban
la informacién solicitada respecto a ventas con el uso del sistema de Bl logrando
que tengan acceso rapido y puedan analizar informacion sobre sus ventas cada vez
que lo requieran y asi posteriormente tomar decisiones correctas y en el tiempo
oportuno.

Se logré incrementar la cantidad de reportes que permitan analisis comparativo en
el tiempo, permitiendo que los miembros del grupo empresarial puedan analizar el
comportamiento y progreso de sus ventas logrando de esta manera tener
conocimiento de sus alzas y bajas en sus ventas, conocer la existencia de patrones
estacionales y en que periodos de tiempo se dan.

Se logré incrementar la cantidad de reportes sobre indicadores para monitorear el
crecimiento y cumplimiento de las metas establecidas respecto a las ventas,
logrando que los miembros del grupo empresarial puedan conocer mediante la
semaforizacion el estado en las que estas se encuentran y asi poder optar por
estrategias para que se logre su cumplimiento.

Se logré incrementar la cantidad de reportes que permitan analizar sus ventas a
través de las diferentes dimensiones, logrando que los miembros del grupo
empresarial puedan analizar sus ventas desde diferentes perspectivas y a través de
ello tener un conocimiento mas amplio sobre los factores que son mas influyentes,
aprovecharlos para aumentar su crecimiento y plantear estrategias con respecto a
los factores que no apoyan significativamente a las ventas.

Se logro incrementar la cantidad de reportes sobre predicciones de ventas futuras,
logrando que los miembros del grupo empresarial tengan al alcance una
aproximacion del monto de sus ventas en los diferentes distritos, y también una
aproximacion de la cantidad de productos que se venderan en los proximos seis
meses. Para asi poder realizar presupuestos, comprar insumos, estimar los planes de
ventas, etc. con fundamento basado en datos historicos de la empresa.
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VIIl. ANEXOS

@ Facultad de Ingenieria
Escuela de Ingenieria de Sistemas y
US AT Computacion

Universidad Catolica
Santo Toribio de Mogrovejo

ANEXO N° 1
ENTREVISTA
Nombre: Ruben Barrantes Becerra

Cargo: Gerente Administrativo
Fecha: 14/05/2016

1. ¢Qué tan satisfecho se siente usted con la informacidn que obtiene del sistema
actual respecto a ventas?
A. Totalmente Satisfecho
B. Muy Satisfecho
C. Satisfecho
D. Poco Satisfecho
E. Nada Satisfecho

2. ¢Los reportes que obtiene del sistema actual le ayudan a tomar decisiones
estratégicas sobre las ventas?
No, solo nos ayuda a tomar de decisiones a corto plazo. Los reporte que nos brinda
el sistema actual son los tipicos reportes como listado detallado de ventas entre
fechas determinadas, listado de ventas anuladas, listado de ventas por tipo (ventas
al contado, ventas al crédito), etc. Pero no contamos con reportes que nos ayuden
en el anélisis de las ventas para la posterior toma de decisiones.

3. ¢Cuéndo solicita reportes para tomar decisiones estratégicas, cuanto tiempo
aproximadamente tarda en recibir los reportes solicitados?
Dependiendo de la cantidad de reportes y del nivel detallado de informacion que se
solicite. Esto puede demorar hasta 2 dias debido a que las personas encargadas del
area de tecnologias de informacion muchas veces se encuentran atendiendo
diferentes problemas o inconvenientes que puedan ocurrir en el dia a dia y es por
esto que primeramente se atienden dichos inconvenientes para luego realizar el
reporte solicitado.
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4. ¢Queé informacion le ayudaria a tomar mejores decisiones respecto a ventas?

Informacion como el monto de ventas por local, linea, marca, mis clientes top
(estos servira para fidelizar a los clientes con mayor monto de compra), reportes de
ventas mensuales y anuales, mis productos top. Ademas analizar las ventas
visualizando informacion por tipo de venta (contado — credito), tipo de clientes;
desearia ver todo este analisis desde los diferentes puntos de vista mencionados en
el tiempo para poder analizar su evolucién en los diferentes meses y afios.

Actualmente ¢(Qué elementos de las ventas son evaluados en la informacion
que obtiene respecto a ventas?

Se evalda la informacion de ventas por local en fechas determinadas, el monto total
de ventas que realizan los diferentes locales por mes; sin embargo esto no es
suficiente pues se deberia de contar al menos con los productos top de los locales
para poder implementar la estrategia mas conveniente para cada uno de estos.
También conocer las ventas de los locales por tipo de venta (ventas al contado -
crédito) y las ventas de cada local en los diferentes meses y afios.

¢De qué manera monitorean el cumplimiento de sus metas respecto a ventas?
Se utilizan hojas de calculo o registros a papel para realizar el seguimiento de la
meta de incrementar las ventas en 30% por local respecto al mismo periodo anterior
ya sea por mes, trimestre, semestre o afio; pero falta contar con indicadores para
monitorear el cumplimiento de la meta establecida en tiempo real. Ademas no se
monitorea adecuadamente el top de vendedores por mes actual evaluados por el
numero de productos vendidos respecto a la marca leoncito lo cual es importante
pues la empresa realiza una especie de concurso en el cual el vendedor con mayor
numero de ventas respecto a los productos marca leoncito reciben un premio.

¢De qué manera realizan el seguimiento del progreso de ventas?

Solo se realiza un seguimiento a las metas mensuales; sin embargo falta seguir su
evolucion en el transcurso del tiempo para poder saber el comportamiento que estas
y saber si existen patrones estacionales.

¢Se analiza la informacion historica de las ventas? ¢ Como cree que ayuda el
analisis de la informacion histérica?

No se analiza la informacion histérica que contamos en nuestra base de datos y es
por esto gue no se tiene conocimiento sobre como se han evolucionado las ventas
en el tiempo y por lo tanto tampoco sabemos por qué han venido teniendo ese
comportamiento. Ademas al no analizar la informacién historica no podemos
predecir como seran las ventas a futuro lo cual no nos permite plantear estrategias
de expansion en el mercado.
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Q Facultad de Ingenieria
' Escuela de Ingenieria de Sistemas y
USAT Computacion

Universidad Catdlica
Santo Toribio de Mogrovejo

ANEXO N° 2

ENTREVISTA
Nombre: Juan Aldana
Cargo: Analista - programador de sistemas
Fecha: 14/05/2016

¢ Que reportes brinda el sistema actual respecto a ventas?
El sistema actual brinda reportes como listado de ventas entre fechas determinadas,
monto de ventas mensuales, listadas de ventas anuladas, etc.

¢Con cuanta frecuencia (en dias) le solicitan reportes para la toma de
decisiones estratégicas sobre ventas? ¢Cuales son los reportes que le solicitan
con mayor frecuencia respecto a ventas?

Usualmente todos los fines de semana y sobre todo a fin de mes se ve el avance de
las ventas. Los reportes mas comunes que me solicitan son los reportes respecto al
monto de venta por local, linea y marca.

¢Aproximadamente cuanto tiempo promedio (en minutos) demora en generar
los reportes que le solicitan?

Depende mucho del tiempo el cual me tome analizar el reporte que me solicitan. A
veces me ha tomado hasta dos dias para el analisis y luego para generar el reporte
solicitado aproximadamente entre una a dos horas.

¢Considera que los reportes que Ud. genera para la gerencia son suficientes
para la buena toma de decisiones estratégicas respecto a ventas?

No es suficiente, a mi parecer los reportes que me solicitan apoyan pero son
reportes con ayuda muy limitada, esto podria mejorar si se agregara informacion
que apoye en el analisis de las ventas como reportes sobre el progreso de las ventas
en el tiempo, productos top por linea y marca, clientes top por tipo de cliente, etc.
También creo que ayudaria a la gerencia reportes con graficos que les permita un
mejor analisis de la informacion.
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ANEXO N° 3

Resultados de la medicion del tiempo de espera para acceder a la informacion por cada
reporte respecto a ventas.

TIEMPO1 | TIEMPO2 | TIEMPO3 | PROMEDIO

Semaforizacion por afio 0’02’ 0°03”’ 0’02’ 0°023”
Semaforizacién por semestre 0°02” 0°03” 0°03” 0’027
Semaforizacion por trimestre 0°02” 0°03” 0°03” 0’027
Semaforizacién por mes 0°02” 0’03 0°03” 0’027
Reporte por lineas 0’03’ 0°03” 0°03 0°030”
Reporte por marcas 0°03” 0°03” 0°03” 0°030”’
Top clientes por afio 0°08”’ 0’07 0°09” 0°080”°
Top vendedores por afio 0’03 0°02” 0’03’ 0°027”
Top vendedores por mes 0°02” 0°03” 0°03” 0’027
Reporte de vendedor en afio 0°03” 0°03” 0°03” 0°030’
Ventas por distrito 0’02 0’03 0°02”° 0°023>
Ventas por local 0’03 002 0’02’ 0’023’
?(Egsr;(iocéi(\:/;nstas por local y afio 0°03” 003" 0°03” 0°030""
Prediccién por monto 0°03” 0°02” 0°03” 0’027

PROMEDIO 0°031”

Tabla 222. Medicién del tiempo de espera para acceder a la informacién
por cada reporte.

Tiempo 1: Carga inicial de la pagina del reporte.
Tiempo 2: Carga del reporte por segunda vez incluyendo seleccién de parametros en
aquellos reportes que tienen parametros, caso contrario carga del reporte por segunda

VeZ.

Tiempo 3: Carga del reporte por tercera vez incluyendo seleccion de pardmetros en
aquellos reportes que tienen parametros, caso contrario carga del reporte por tercera vez.
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ANEXO N° 4

Existe una gran gama de plataformas de Business Intelligence. Gartner lanza cada afio
un cuadrante clasificandolas en cuatro grupos. Estos cuatro grupos son: En la parte
superior izquierda a los retadores, parte superior derecha a los lideres, parte inferior
izquierda a los jugadores de nicho y parte inferior derecha a los visionarios.

ABILITY TO EXECUTE

COMPLETENESS OF VISION > As of February 2014

Figura 65. Cuadrante magico de Gartner en el 2014
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ABILITY TO EXECUTE

COMPLETENESS OF VISION > As of February 2015

Figura 66. Cuadrante magico de Gartner en el 2015
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COMPLETENESS OF VISION > As of February 2016
Figura 67. Cuadrante magico de Gartner en el 2016
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ANEXO N° 5
ENTREVISTA
Nombre: Ruben Barrantes Becerra

Cargo: Gerente Administrativo
Fecha: 27/05/2017

1. ¢Qué tan satisfecho se siente usted con la informacion que obtiene del sistema
de BI respecto a ventas?
A. Totalmente Satisfecho
B. Muy Satisfecho
C. Satisfecho
D. Poco Satisfecho
E. Nada Satisfecho

2. ¢Los reportes que obtiene del sistema de Bl le ayudan a tomar decisiones
estratégicas sobre las ventas?
Por supuesto, cada uno de los reportes nos ayuda a tomar decisiones a mediano y
largo plazo. Los reporte que nos brinda el sistema de Bl nos ayudan en el analisis
de las ventas desde diferentes perspectivas, y esto nos sirve para tomar mejores
decisiones estratégicas para la empresa.

3. ¢Cuanto tiempo aproximadamente tarda en recibir la informacién solicitada al
sistema de BI?
Entre 3 a 5 segundos tarda el sistema en mostrar los reportes. Carga mas rapido en
comparacién con el reporte que se tiene del sistema transaccional. El cual podia
tener una demora de hasta 13 minutos. Lo cual para mi gusto es demasiado tiempo
de espera.

4. ¢De qué manera pueden monitorear el cumplimiento de sus metas respecto a
ventas con el sistema de BI?
A traves de los 4 reportes elaborados con semaforizacion se pude monitorear el
cumplimiento de las metas establecidas. Ademas podemos monitorear los top de
productos, top de clientes y el top de vendedores.

5. ¢Le ayuda el andlisis de la informacion historica?
Nos ayuda a conocer como han evolucionado las ventas en el tiempo y por lo tanto
podemos saber el comportamiento que estas han tenido a lo largo de los afios. Y
gracias a las predicciones realizadas permite plantear estrategias respaldadas en
informacion ya existente.
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