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RESUMEN

La presente investigacion tuvo como propdsito la implementacion de inteligencia de
negocios para la toma de decision estratégica en la empresa FECOPE EIRL — Huaraz,
2018, el estudio planteo como problema ¢De qué manera la inteligencia de negocios
permitira toma de decision estratégica en laempresa FECOPE E.I.R.L., Huaraz,2018?,
al que responde como hipotesis: La implementacion de inteligencia de negocios

mejorara la toma de decision estratégica en la empresa FECOPE EIRL - Huaraz, 2018.

Se utilizé la metodologia de Ralph Kimball y para la recoleccion de la informacién
necesaria se aplicd la técnica de la encuesta a directivos de las areas directamente

beneficiados.

Como conclusién principal, la aplicacion de inteligencia de negocios, mejoro la toma
de decisiones estratégicas en la empresa FECOPE EIRL - Huaraz, 2018, debido a la

facilidad de acceso a los datos histéricos que fueron transformados en conocimiento.

Palabras claves: inteligencia de negocios, decisiones estratégicas.



ABSTRACT

The purpose of this research was to implement business intelligence for strategic
decision making in the company FECOPE EIRL - Huaraz, 2018, the study raised as a
problem. How business intelligence will allow strategic decision making in the
FECOPE Company EIRL, Huaraz, 2018?, which responds as a hypothesis: The
implementation of business intelligence will improve the strategic decision making in

the company FECOPE EIRL - Huaraz, 2018.

The Ralph Kimball methodology was used and for the collection of the necessary
information, the survey technique was applied to managers of the directly benefited

areas.

As a main conclusion, the application of business intelligence improved strategic
decision making in the company FECOPE EIRL - Huaraz, 2018, due to the ease of

access to historical data that were transformed into knowledge.

Keywords: business intelligence, strategic decisions.

Vi



INDICE GENERAL

DEDICATORIAS ..ottt b e senas I
AGRADECIMIENTOS ... I
PRESENTACION ...t iii
HOJA DE VISTO BUENOD......c.ciiii it iv
RESUMEN ...t %
ABSTRACT ettt ettt e vi
INDICE GENERAL.......oiii e vii
INDICE DE TABLAS ....oooutiiiireieiieeiesseessssssessssssss st ssssssssssesacs Xi
INDICE DE FIGURAS. ...ttt Xiv
CAPITULO I: GENERALIDADES.........ooooiitiieeeeeeteee e sens s senees 1
1.1.  Realidad problemAatiCa............coiiieiiiiie e 1
1.2.  Enunciado del problema. ..........ccooeiiiiiiiii 3
N T o 11010 (2] £ F TP 3
Lk, ODJELIVOS. it 3
a. ODBJetiVo geNEIal.......c.oeeieie et 3

b. ODbjetiVOS BSPECITICOS. .....iiveiierieeieieie e 3
L3, JUSEIFICACION ..ot e 4
L6, LIMITACIONES ..ottt bbbt 7
1.7. Descripciones y sustentacion de 1a SOIUCION ...........ccccceeieveieiicceecc e, 8
CAPITULO 11: MARCO TEORICO ...t seses s 10
2010 ANTECRUBNTES ... 10



a. Antecedentes INternacionales ........cceeeeeeeeeeee e 10

b.  Antecedentes NaCIONAlES ..........ccoeiiiiiiiiiiicee e 11

2.2, Teorias que sustentan el trabajo .........ccccooeviiiiiiiniee e 14
2.3, Definicion de terminosS .........ccoiieiiiniese e 33
CAPITULO 111: MATERIALES Y METODOS .....c.cooviesveieeeieeevseee s 37
3L, MALEIIAIES ... 37
3.2, IMIBLOTOS ...t 38
TR FR =T o= OO ORSO PRSPPSO 40
1.3.1 Instrumentos de medicion y recoleccion de datos ...........ccccceveeveiieiiennen, 40
1.3.2 Procesamiento de 1a informacion...........cooeovveiniineneineseese e 42

3.4, ProCEAIMIENTO .....eieiiitiieieeii sttt ettt 42
CAPITULO IV: ANALISIS ..ot veres s s 44
4.1.  Analisis de la Situacion actual. .............ccocereiiiiiiiii e 44
4.2. ldentificacion y descripcion de requerimiento ...........ccocooeverenerineseseenn, 45
4.2.1 Requerimientos para el area de VENtas..........ccccceevvevveveiiece e 45
4.2.2 Requerimientos para el drea de COMPras .........ccoevvrerrrneneneieeeseneenens 47

4.3. Diagndstico de la situacidon actual ..............cccoeoviiiiiiiicc i 49
CAPITULO V: DISENO DE LA SOLUCION........cooveviiseeieseeesseseeeserienenines 50
5.1. Arquitectura tecnologica de 1a SOIUCION. ........ccccoviviiiiiiieiceeee, 50
5.2. Disefio de estructura de 12 SOIUCION .........ccceiiiiiiiiiiiicc e, 54
5.3. Disefio de la funcionalidad de la SOIUCION. ...........ccoooviiiciiiiiccce, 63
5.4. Disefio de la interfaz de 1a SOIUCION...........cooeiiiiiiiii e, 71
CAPITULO VI: CONSTRUCCION DE LA SOLUCION .....c.ccoovvvreeerrirrenrans 75

viii



B.1.  CONSITUCCION ...t e e e e e e ettt e e e e e e e e e eeeeens 75

1. Construccion del DatawarenOUSE.............coveirerieiirinieeesie e 75

2. Proceso ETL. ...coooiiiiiiiii 79

3. CUDO OLAP. . ettt be e nne s 85

4, REPOITES ..ot 91
B.2.  PIUBDAS ..o 94
a. Ejecucion en Procesos de Carga.......c.oevveveveevieeiiesiesieeiee s esie e, 94

b. EJECUCION BN FEPOIES ... vttt 95
CAPITULO VI IMPLEMENTACION.....c.ooiiietecteeeeeesee e 97
7.1.  Monitoreo y evaluacion de 1a SOIUCION..........ccceiiriiiiii e, 97
a. Implementacion del Cubo OLAP. ... 97

b. Implementacion de 10S REPOIES. .......cccvveieirineesereeeese e 99
7.2. BItAcOra y puesta a PUNLO ........ccceeveiieiieeie et 101
CAPITULO VIHI: RESULTADOS......cei ottt 103
H.1.  REQIStrO 08 COMPIAS. ...oiviiviiiieiieieieiie ettt e 103
8.1.1. Registro de compras por la linea de producto............cccceecvrivrveveveriennn. 103
8.1.2. Top 10 de los productos Mas COMPradosS.........cccovevererereneneneereenennens 104
#.1.3. Evolucion de 1as compras Por @fio ........c.ccoveveierieneneneseseseeseeeeeenens 106
#.1.4. Evolucion de los 5 productos mas comprados por afos. ............ccccee.... 107
#.1.5. Registro de compras por Punto de venta ...........cccoceveeieninneencsiennn, 108
8.1.6. Top 10 de 10S Mejores ProveEUOIES .........coeevereereereerirerieseesreeeeseeseeas 109
B2, ReQIStIO e VENTAS. ..o 110
8.2.1. Registro de ventas por linea de producto..........cccceeveevveieiieieeicsienn, 110



8.2.2. Top 10 de los mejores productos vendidos. ..........cccevveveerverieeiieseennnn, 111

8.2.3. Evolucion de 1as ventas Por afio .........ccccoeeerereenenieisesieeesese e 112
8.2.4. Evolucion de los 5 mejores productos vendidos...........ccccvveveeiieiieennenn, 113
8.2.5. Registro de ventas por PUnto de VENta...........cceveereierenineninieeeee, 114
8.2.6. TOP 5 Mejores VENUEUOIES .......cc.cceeieeiecieieeree ettt 115

B3, TOMA 08 DECISIONES. ....cviiviiieiieiieieee ettt 117
CAPITULO 1X: DISCUSION DE RESULTADOS........coovvieerriesiersre e, 127
CONCLUSIONES.. ...ttt be b 130
RECOMENDACIONES.......co e 132
REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS ... 134
ANEXOS e 138



INDICE DE TABLAS

Tabla 1. Funciones directivas y la toma de decCiSIOnes ...........ccccveveeveeviesiese s, 30
Tabla 2. Directivos de la Empresa FECOPE EIRL..........cccoeiiiiiiniiiiiiiceee, 37
Tabla 3. Operacionalizacion de variables. ...........ccccooveviiiiiieece e 39
Tabla 4.Técnicas de recolecCion de datos..........ccovvereirieneneine e 41
Tabla 5.Requerimientos Funcionales para VENtas. ...........cccccvveveieeiecvesiieseese e 46
Tabla 6. Requerimientos No Funcionales para VENtas. ..........cccceeeveneneneneneeneennn, 47
Tabla 7. Requerimientos Funcionales para el area de Compras. ..........c.ccceevevvvevenen. 47
Tabla 8. Requerimientos No Funcionales para VENtas. ...........ccoeeereneneneneneeeenen, 48
Tabla 9. Disefio de 1a solucion Actual. .........cccooveiiiiiiiiiiie e, 49
Tabla 10. Descripcion de tablas fuente para la dimensién producto..............c.cc........ 64
Tabla 11. Descripcién de nomenclatura de la tabla Producto. ...........ccccoeoveiiinenen. 65
Tabla 12. Descripcion de nomenclatura de la dimension Producto. ............c..cccuee.... 66
Tabla 13. Limpieza de los registros del Data WareHOUSE. ............cccccovvevveiecieinenen, 67
Tabla 14.Dashboards para el Area de COMPIAS. .......c.ceoveveeereeereeeesieeesereese e 71
Tabla 15. Reportes para el Area de VENLAS. .........ccoveuveeeeeeeieeeeeeeeeeeseeeeesesneneeean 73

Tabla 16: Registro de compras por la linea de producto en la Empresa Fecope Huaraz,
desde el 2014 hasta el 2018, en miles de SOIES. .........cccviviiiieiiic i, 103

Tabla 17. Top 10 de los productos mas comprados en la Empresa Fecope Huaraz,
desde el 2014 hasta el 2018, €n NUEVOS SOIES. .......cceevieiiiieiieir e 104

Tabla 18. Resumen de estadisticas descriptivas de las compras mensuales de la
Empresa Fecope Huaraz, 2014-2018, €N SOIES........ccoveiieiiiiiieiie e 106

Tabla 19. Evolucion de los 5 productos mas comprados por afios, 2014-2018, en soles.
.................................................................................................................................. 107

Xi



Tabla 20. Registro de compras por punto de venta, desde el 2014 al 2018, en soles.
.................................................................................................................................. 108

Tabla 21. Top 10 de los proveedores con mayor injerencia tiene en la Empresa Fecope
Huaraz, 2014-2018, €N SOIES. ...cc.eiiieiiee e 109

Tabla 22. Registro de ventas por linea de producto de la empresa Fecope Huaraz, 2014-
PO T g TS0 TS 110

Tabla 23. Top 10 de los productos méas vendidos en la empresa Fecope, 2014-2018,
TR0 LSS 111

Tabla 24. Resumen de estadisticas descriptivas de las ventas por afio, desde el 2014 al
PO = TR0 LT 112

Tabla 25. Evolucién en el tiempo de los 5 mejores productos vendidos en la empresa
COMEICIAL FECOPE. ...ttt 113

Tabla 26. Evolucion en el tiempo de los 5 mejores productos vendidos en la empresa

COMEICIAL FECOPE. ...ttt 114
Tabla 27. Top 10 de 10S mejores VENAedOreS. .......ccvcveveerieeieieeie e 115
Tabla 28. Estadisticas deSCriPtiVas. .........ccoviiiiieirereeee e 116
Tabla 29. Grado de apoyo en la toma de DeCISIONES .........ccccveeeeieeiieiieriecie e, 117
Tabla 30.Apoyo de Bl a las labores diarias de la empresa..........ccccoccevevevveieneennnn, 117
Tabla 31. La inscripcién a la solucion de Bl..........cccooiveiiiiiieece e, 118
Tabla 32:El interfaz intuitivo de solucion de Bl ... 119
Tabla 33:La navegacion en la solucidn de Bl. ..o, 119
Tabla 34:Coherencia en la estructura de la aplicacion...........ccccccceveiiiiiiiiciennn 120
Tabla 35: Legibilidad de los colores de la solucion de Bl ...........cccccceevevieiicieennene, 120
Tabla 36: El tamafio y tipo de la fuente en la solucién de Bl. .........ccccevvevviieennenn, 121
Tabla 37: La apariencia de 1a SOIUCION. ...........c.coeeiiiiiiic e, 121
Tabla 38: La solucion de Bl INEractiVa. ..........ccccvrerieinineicinece e 122
Tabla 39:Percepcion de carga rapida en el escritorio de [laPC...........cccoveiiiienen, 122

Xii



Tabla 40: Disponibilidad de la solucion de Bl...........c.ccccevviieiieie i, 123

Tabla 41: Visualizacion de datos solicitados. ...........ccevveviiieiereniesese e 123
Tabla 42: Tiempo para el analisis de la toma de deciSiones. .........c.cccevvevveieieennenn, 124
Tabla 43: Tiempo para la toma de deCISIONES. .......cccvvviiereeiisiene e 125
Tabla 44: Propuestas generadas en cada reunién para la toma de decisiones.......... 125

Xiii



INDICE DE FIGURAS

Figura 1:Componentes del Business INtelligence ..........ccccvevevveveiieseece e 17
Figura 2. Fases de un proyecto de Tl ......occiiiieiiiiiiseeeee s 20
Figura 3. Ejemplo de Esquema EStrella ..........cccoovevviieiiece i 22
Figura 4. Ejemplo de Esquema Copo de NIBVE. ........ccovvririiieieienesc e 23
Figura 5. Arquitectura Data War€hOuSE. ...........cccoevueiieieeie i 24
Figura 6. Pasos para andlisis de informacion. ............ccccooveininiinnninceeee, 33
Figura 7. Arquitectura de la solucién de Inteligencia de NegocCios.............ccccuveunenne. 52
Figura 8. Modelos de Data WarehoUSE. ..........cccooeiiiiiiiiiieieesese s 54
Figura 9. Arquitectura de la solucién de inteligencia de Negocios. ............cccccveunene. 56
Figura 10. Dimension ProVEEAON ..........cccceveiiirieiieseieee e 57
Figura 11. Dimension TIEMPO.......c.ciiiieieeie ettt 58
Figura 12. Dimension VENdedOr. ..o 58
Figura 13. DIimension CHENtE..........cccooviiiiii it 59
Figura 14. Dimension CHENTE..........ccooi i 59
Figura 15. DImeNSION TIMES .......ccveiuiiieieeie ettt sra e 61
Figura 16. Tabla de HEChos COMPRAS.........ooiiiiieieee s 61
Figura 17. Tabla de HEChOS HVENTAS ... 62
Figura 18. HeChoS HADICIONAL ......ccoiiiiiiiieie et 63
Figura 19. Consulta de transact SQL.........cccocivieiiiiiieiiee e 68
Figura 20. Registros para cargar a la dimension producto. ...........ccccceeeverininnenniennn, 68
Figura 21. Carga de la cantidad de Productos a la dimensién Producto. .................. 69
Figura 22. Disefio ELT completo del GESCOMWAREHOUSE. ..........c.cccoevennenne. 70

Xiv



Figura 23: Dashboard general para el Area de COMPIas. .........cccoovevrerereseseseensnnenn. 72
Figura 24.Dashboard general para el Area de COMPIas.........cc.cceveeveceererreeerereenennnn. 74
Figura 25. Ventana de 10gin de MSSMS ... 75
Figura 26. Creacion de DataMart “DATAWAREHOUSE GESCOM™..........ccc...... 76
Figura 27. Creacion de tabla Dimension Producto............ccccccevveveiieneene s 77
Figura 28. Creacion de tabla Hechos HVENLAS..........ccccoveiiiieiiiiec e, 77
Figura 29. “DATAWHAREHOUSE GESCOM?” completo. .....ccccovverenienininininnenns 78
Figura 30. Creacion nuevo proyecto para proceso ETL. .......ccccocreiiiiinnicneninennen, 79
Figura 31. Proceso de Limpieza de Datos en el DataMart. ............ccccccvveveeiiieinennenne. 80
Figura 32. Herramienta de flujo de Datos ..........ccccovriiiiiniieiiienec e 80
Figura 33. Procesos de flujo de Datos.........ccccveiveiiiieieeie e 81
Figura 34. Consulta para obtener datos de DB relacional ..............c.ccociviiiiiicnnnn, 81
Figura 35. Procesos de conversion de datos. .........cccccvveeeerueiieieeriesiese e see e 82
Figura 36. Procesos de desting de datos. ..........cceovrerreviinerieiincneeese e 83
Figura 37. Procesos de ETL completo de la Dimensidon Vendedor. ..............c..c....... 83
Figura 38. Procesos de ETL completo del “DATAWAREHOUSE GESCOM™. ..... 84
Figura 39. Nuevo proyecto Multidimensional Cubo OLAP. .........c.ccccevveviiviiieeiinnn 85
Figura 40. Creando CONEXION.........oiiiiiieieieieesie ettt 86
Figura 41. Creando Conexion al DataMart ..............ccccoevveveic e v 86
Figura 42. Seleccion de Objetos para el DataMart HCOmpras. ..........ccocoevvvivenenns 87
Figura 43. Creacion de Dimensiones del Cubo OLAP..........c.ccceveevieieece e 87
Figura 44. Creacion de Dimensiones del Cubo OLAP..........cccoviiiiiiiicieeens 88
Figura 45. Dimensiones del Data Mart HCOMPIas. ........ccoovvriieneninneencse e 88

XV



Figura 46. Creacion de un nUeVO CUDO OLAP.........ccciveie i 89
Figura 47. Seleccion de la Tabla de Hechos del cubo HCompras.........cccccovverieeennee. 89
Figura 48. Vista del CUbO OLAP COMPIaS.......cciverieiieiieieaiesieesieseesieeseeseesseeseenns 90
Figura 49. Vista del CUbO OLAP VENLAS ......cccueiieiiiieieeie et 90
Figura 50. Nuevo proyecto de Reporting ServiCes.........ccccovevevveresiieseesesieeseeseeanns 91
Figura 51. Agregamos NUEBVO SEIVIAON........cccooiiiriiiiiinisieieie e 92
Figura 52. Nueva conexion de Origenes de Datos Compartida. ............cccccceevvvennnne. 92
Figura 53. Nueva conexion de Origenes de Datos Compartida. ...........cccceevrverienennen. 93
Figura 54. Disefilador de CONSUILAS...........ccciiieiierie e 93
Figura 55. Interfaz de creacion de INfOrmes............cooceveiiineiiiiis e, 94
Figura 56. Ejecucion del proceso ETL de la dimensién PRODUCTOS.................... 94
Figura 57. Ejecucion del proceso ETL completo Sin Errores..........ccoocoeeeereenienenen. 95
Figura 58. Reporte de en Reporting SErVICES. .......cocvcveieeiieiie i 95
Figura 59.Consulta al DataMart COMPIaS.........ccoceveieririerieieeniesie s 96
Figura 60. Implementacidn del Cubo OLAP.........cccoeiieii e 97
Figura 61. Implementacion del Cubo OLAP..........ccoiiiiiiieee e, 98
Figura 62. Cubo OLAP en el servidor de Analisis Report. .........cccccovevveveivicieennenne 98
Figura 63. Conexion a Reporting Services Configuration Manager. ...........cccccccueu.e. 99
Figura 64. Conexion a Reporting Services Configuration Manager ......................... 99
Figura 65. Propiedades de SERVIDRO DE INFORMES............cccooiiiiinincnnen, 100
Figura 66. Lista de reportes implementados...........ccccovveiieiieenie e 100
Figura 67. Reporte de compras por ProVEEUOT . ..........ccovrveirinerieineneese e 101
Figura 68. Servicios de procesos de Microsoft SQL Server. ........cccoccevevveeienennnnns 102

XVi



CAPITULO I: GENERALIDADES

1.1. Realidad problemética

Uno de los principales activos que tiene la empresa FECOPE E.L.R.L. es la
informacion histérica de sus operaciones, esta informacion se encuentra
almacenada en la base de datos del sistema ERP de gestion de procesos, adquirido
por la organizacion hace ya varios afios atras el cual es llamado “GESCOM?”, este

Sistema de gestion administra los procesos principales de la empresa:

- Compras a proveedores.
- Almacén.

- Ventas.

- Cuentas por Cobrar.

- Contabilidad, etc.

A pesar de contar con este sistema la organizacion necesita explotar esta

informacidn para generar conocimiento.

Actualmente en las areas de compras y ventas se requieren reportes del sistema

“GESCOM?”, que si bien es cierto muestran reportes variados, estos no cuentan con



el analisis y la agilidad requerida. Esto trae como consecuencia que no se puede

realizar una gestion de rendimiento proactiva.

Adicionalmente, a pesar de que en el area de tesoreria y contabilidad cuentan con
reportes como registro de ventas, clientes deudores, cuentas por pagar, etc.
Obtenida del sistema “GESCOM?”, estos no brindan informacion dinamica y de
analisis necesaria. Los trabajadores de esta area aun tienen que hacer uso de
archivos Excel para el realizar el analisis de informacion como: tendencias de

ventas, productos menos rentables, valores de compra, etc.

A pesar de gue el sistema “GESCOM?” cuenta con una variedad de reportes estos
no satisfacen la necesidad de las areas ya mencionadas, en consecuencia, los

trabajadores se ven en la necesidad de realizar estos de forma manual.

Los reportes manuales generados tienen como método la copia de informacion,
creacion, eliminacion de columnas vy filas, formulas complejas en Excel y el cruce

de informacion, que conllevan tiempo y errores al realizarlos.

Todo ello conlleva a que los directivos de la organizacion realicen la toman
decisiones de manera intuitivas, teniendo como principal componente la

experiencia.



1.2. Enunciado del problema.

¢De qué manera la inteligencia de negocios permitira toma de decision estratégica

en la empresa FECOPE E.I.R.L., Huaraz,2018?

1.3. Hipotesis.

La implementacion de inteligencia de negocios mejorara la toma de decision

estratégica en la empresa FECOPE E.I.R.L., Huaraz,2018.

1.4. Objetivos.

a. Objetivo general.

Implementar la inteligencia de negocios en la empresa FECOPE E.I.R.L para

la toma de decision estratégica.

b. Objetivos especificos.

v Analizar los requerimientos y la situacion interna actual de la empresa

FECOPE E.L.R.L.

v Disefio, desarrollo, construccion y documentacion de la inteligencia de

negocios del &mbito de estudio.



v Obtener reportes especializados que ayuden en la toma de decisiones para

las areas de compras y ventas.

v Determinar los indicadores mas importantes para la toma de decisiones por

parte de los directivos de la empresa Fecope Huaraz, 2018.

v Determinar el grado de apoyo de la herramienta de Business Inteligente en
la toma de decisiones para los directivos de la empresa Fecope Huaraz,

2018.

1.5. Justificacion

Los directivos de este tipo de organizaciones toman de decisiones diariamente como,
si ofertar algun producto o adquirir alguno en mayor cantidad, si es rentable vender
algun producto o no, si uno u otro vendedor es productivo o no, si aumentar o disminuir

precios de venta de algun producto, etc.

En la mayoria de ocasiones estas decisiones estan basada en el know-how de los
directivos, es decir en la experiencia acumulada en el tiempo a cargo de la

organizacion.

Todo el anterior representa un problema debido a que la experiencia, el conocimiento
y las reglas basicas se adquieren y se desarrollan a lo largo de los afios que significa

tiempo valioso para cualquier organizacion.



Mejorar la calidad de las decisiones empresariales tiene un impacto directo en los
costos y los ingresos. La implementacion de Bl es importante ya que nos ayudara a
tener una vision mas amplia del negocio con respecto a tendencias, beneficios, etc.
Obteniendo informacidn util, confiable y al instante. De esta manera ayuda a la toma

de decision estratégica.

1.5.1 Justificacion econémica

Permitira a laempresa FECOPE E.1.R.L. la reduccion de gastos que se generan al hacer
uso de diversos recursos para relacionar informacién en archivos Excel que ayuden a

la toma de decisiones.

Los gastos generados por la implementacion del proyecto de tesis seran cubiertos por
la empresa FECOPE E.I.R.L, que incluyen el pago por licencias de los aplicativos

como SQL SERVER, VISUAL STUDIO, POWERSBI.

1.5.2 Justificacion tecnoldgica

La empresa FECOPE E.LLR.L. cuenta con la tecnologia necesaria para la
implementacidn del proyecto de tesis, cuenta con un servidor dedicado que da soporte
a la base de datos del sistema interno GESCOM y que también alojara la solucion,
cuenta con una red interna que permitira usar la solucion de inteligencia de negocios

en cualquier sucursal.



Permitira también a la empresa FECOPE EIRL trabajar con una herramienta de
solucion de inteligencia de negocios, para obtener informacion confiable e inmediata
y esto implica la creacion de un almaceén de datos utilizando una aplicacion de
Inteligencia de Negocios (Bl), para lo cual se propondra tecnologias de informacién
que permitira disponer de informacion confiable, mejorando considerablemente la

calidad de servicio que ofrece dicha empresa.

1.5.3 Justificacion operativa

La solucion de inteligencia de negocios implementada sera operada y utilizada por los
directivos interesados y que necesiten soporte para la toma de decisiones, estos
directivos contaran con capacitacion en el uso de la solucion y si es caso sea necesario

el asistente de T1 prestara soporte.

1.5.4 Justificacion social

La solucion de inteligencia de negocio planteada ayudara la empresa FECOPE EIRL
adquirir los mejores, novedosos y rentables productos del agrado de los clientes para
satisfacer sus necesidades para asi a la sociedad y en contar con variedad y

disponibilidad de productos.



1.5.5 Justificacion Legal

Ley N° 30096 de creacion: 22/10/2013 Articulo 6. Trafico ilegal de datos. (Congreso

de la Republica del Pert, 2018)

El que crea, ingresa o utiliza indebidamente una base de datos sobre una persona
natural o juridica, identificada o identificable, para comercializar, traficar, vender,
promover, favorecer o facilitar informacion relativa a cualquier &mbito de la esfera
personal, familiar, patrimonial, laboral, financiera u otro de naturaleza analoga,
creando o0 no perjuicio, sera reprimido con pena privativa de libertad no menor de tres

ni mayor de cinco afios (Congreso de la Republica del Perd, 2018).

1.6. Limitaciones

Los requerimientos tendran que plantearse en el momento de reconociendo y recojo

de estos, ya que la empresa no cuenta con politicas establecida.

El proyecto se basa solo en las areas que requieren la implementacién, en el area de
compras y area de ventas pertenecientes a la empresa FECOPE, que seran utilizados

por los ejecutivos de las mencionadas areas y la gerencia general.

No sera una solucion aplicable a muchas empresas similares del rubro ferretero ya que

cada organizacion maneja su propio sistema de gestidn de procesos y sus procesos.



1.7. Descripciones y sustentacion de la solucion

Lo que se propone en la solucién es implementar inteligencia de negocios para el
apoyo en la gerencia para la toma de decisiones. En base a la recoleccion de
informacidn obtenido en las diversas entrevistas y reuniones al area de compras y

ventas, se ha realizado el andlisis, disefio e implementacion de este proyecto.

La metodologia que se usara para realizar la implementacion de la solucion de
inteligencia de negocios sera la metodologia de Ralph Kimball que propone como
arquitectura de una solucion de soporte de decisiones creaciéon primero Data Marts
para satisfacer las necesidades especificas de un departamento o area dentro de la

empresa, permitiendo asi un mejor control de la informacién que se esta abarcando.

Actualmente, el almacén de datos en empresas pequefias a medianas se acerca mas a
la metodologia Ralph Kimball. Debido a que la idea de proyectos de Business
Intelligence generalmente inician en una determinada area y que comienza con la

construccién de Data Marts.

Se realizara la construccion de dos Data Marts, una para el area de compras y uno para
el area de ventas. Ambas representan la solucion estratégica que se adecua a la realidad

de la organizacion.

DataMart de Compras: Contiene la informacidn para realizar el analisis de productos
ingresados por compras, cantidad y costos de estos, analisis de productos por

proveedores, gastos generados en compras de productos, condiciones de compra,
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productos estancados debido a poca venta. Ademas, se podra verificar productos de
baja rotacion y que se encuentran almacenados determinado tiempo desde la ultima

compra a un determinado proveedor.

Data Mart de Ventas: Contiene la informacion para realizar el analisis de las ventas
realizadas en un determinado tiempo, tendencia de ventas por producto, productos con
mayor preferencia del publico, analisis de ventas, utilidades por sucursal y utilidades

por producto, ingresos de ventas por clientes, etc.



CAPITULO II: MARCO TEORICO

2.1. Antecedentes

a. Antecedentes Internacionales
Chiran Enriquez (2013) en su investigacion titulada Modelo para la
implementacion inteligencia de negocios que apoyen a la toma de
decisiones en instituciones publicas de proteccion social, cuyo objetivo fue
crear un modelo de implementacion de inteligencia de negocios que apoye
a la toma de decisiones para instituciones publicas de proteccién social.
Caso Programa de Proteccion Social departamento de Red de Proteccion
Social en Quito—Ecuador. Concluyo que con la recoleccion y analisis de la
informacidn del MIES vy sus institutos programas, en especial del Programa
de Proteccion Solidaria del area de la RED se logré conocer los
requerimientos necesarios para construir un Modelo de Inteligencia de
Negocios el mismo que fue implementado a través de un plan piloto en el
cual se extraer directamente los datos de las fuentes y consolidar la
informacidén para lograr construir reportes y un Dashboard gerencial que
presenta la informacion en forma grafica, sirviendo como una herramienta
que apoye a la toma de decisiones. El tiempo y esfuerzo en el desarrollo de
reportes gerenciales se reduce notablemente al utilizar Inteligencia de

Negocios ya que una vez disefiados Unicamente se debe proceder a
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actualizar la informacion y estos automaticamente cambia mostrando asi
informacidn oportuna y confiable para las personas encargadas de la toma
de decisiones. Con la implementacion de la Inteligencia de Negocios lo que
se pretende lograr es que las personas responsables de tomar una decision
dispongan las herramientas tecnoldgicas necesarias que apoyen a este
proceso Y lograr asi disminuir el grado de incertidumbre y los errores que
pueden provocar una mala decision.
b. Antecedentes Nacionales

Anselmo Z. y Espinoza H. (2015) En su investigacion titulada
Implementacion de un DataMart para toma de decisiones de recibos
distribuidos a clientes Postpago de telefonica del Perd, tuvo como objetivo
implementar un DataMart como solucion de Inteligencia de Negocios, para
la toma de decisiones en base a los recibos distribuidos de clientes Post Pago
Fija, Movil y Cable de la empresa Telefonica del Pert a nivel Nacional.
Concluyo que se logré evaluar y analizar los datos del area de distribucion
realizando de manera correcta el ETL, esto permiti6 reducir el tiempo del
proceso de elaboracion de informes obteniendo reportes 6ptimos para mejor
toma de decisiones del area. Se logré reducir la cantidad de reimpresion y
distribucion de los recibos de clientes rezagados que no les llegaban en mas
de dos meses y aun asi cumplian con sus pagos sin retraso, esto gracias a la
implementacién del DataMart que permitié obtener informacién depurada y

consolidada para una mejor toma de decisiones.
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Inca D. y Zavala S. (2016) En su Investigacion: Desarrollo de una solucion
de inteligencia de negocios para la mejora del proceso de toma de decisiones
en el area de administracion tributaria de la municipalidad distrital de San
Bartolo. Cuyo Objetivo fue: Desarrollar una solucion de Inteligencia de
Negocios para la mejora del proceso de Toma de Decisiones en el area de
Administracion Tributaria de la Municipalidad Distrital de San Bartolo.
Concluyo que se observa que se logrd reducir el tiempo empleado para
generar los reportes en el area de Administracion Tributaria en un 96 %
aproximadamente. Con el desarrollo de la solucién de Inteligencia de
Negocios se logré mejorar el proceso de toma de decisiones en el area de

administracion tributaria de la Municipalidad de San Bartolo.

Por otro lado, Ruiz H. y Vilca B. (2016) En su Investigacion titulada
Desarrollo de una solucién de inteligencia de negocios para dar soporte a la
toma de decisiones en la oficina general de registros y servicios académicos
de la Universidad Nacional De La Amazonia Peruana utilizando tecnologias
Business Intelligence de SQL Server, 2014. Cuyo objetivo fue: Desarrollar
una solucién de inteligencia de negocios para dar soporte a la de toma de
decisiones en la Oficina General de Registros y Servicios Académicos de la
Universidad Nacional de la Amazonia Peruana utilizando tecnologias
Business Intelligence de SQL Server. Concluyo que la presentacién de los

indicadores de gestién servira para la toma de decisiones cuando se genere
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los reportes de los estudiantes, profesores alumnos y periodos académicos.
Con lo cual se refleja su asociacion con el objetivo especifico 3. Beneficio:
Reportes gerenciales de alto nivel para la toma adecuada de decisiones. La
implementacion de cubos OLAP en la solucion entregada servira para en un
futuro poder dar soluciones a toma decisiones que se requiera y poder dar un
mejor uso a la informacion de la base de datos de la Institucion Académica.
Con lo cual se refleja su asociacion con el objetivo especifico 2. Beneficio:
Contar con herramientas de Gltima generacion para la visualizacién de la

informacidn dimensional y mejorar la toma de decisiones.

Finalmente, Torres Gonzales (2017) en su Investigacion titulada Propuesta
de Business Intelligence para mejorar el proceso de toma de decisiones en
los programas presupuestales del Hospital Santa Rosa, 2016. Cuyo objetivo
fue: Proponer un Business Intelligence para mejorar el proceso de toma de
decisiones en los programas presupuestales del Hospital Santa Rosa,
2016.Concluyo que la informacién de los programas presupuestales no es
confiable y el tiempo que requieren para realizar los respectivos reportes toma
mucho tiempo por lo cual el artefacto de Business inteligente influira
positivamente en el proceso de toma de decisiones. Se disefi una solucion de
Business Intelligence en base a la metodologia Hefesto, con la finalidad que

el responsable en la toma de decisiones cuente con una informacion confiable
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y precisa, esto permitird que los departamentos del hospital Santa Rosa, tenga

los recursos necesarios para brindar un servicio de calidad a los pacientes.

2.2. Teorias que sustentan el trabajo

a) SQL Server.

Microsoft® SQL Server™ es un sistema de administracion y analisis de bases
de datos relacionales de Microsoft para soluciones de comercio electronico,

linea de negocio y almacenamiento de datos (Lluis Cano, 2007).

Microsoft SQL Server es un sistema de gestion de bases de datos relacionales
(RDBMS) de Microsoft que esta disefiado para el entorno empresarial. SQL
Server se ejecuta en T-SQL (Transact -SQL), un conjunto de extensiones de
programacion de Sybase y Microsoft que afiaden varias caracteristicas a SQL
estandar, incluyendo control de transacciones, excepcion y manejo de errores,

procesamiento fila, asi como variables declaradas.

e Caracteristicas:

« Soporte de transacciones.

» Escalabilidad, estabilidad y seguridad.

« Soporta procedimientos almacenados.

14


https://searchdatacenter.techtarget.com/es/definicion/Sistema-de-gestion-de-bases-de-datos-relacionales-RDBMS
https://searchdatacenter.techtarget.com/es/definicion/Sistema-de-gestion-de-bases-de-datos-relacionales-RDBMS
https://searchdatacenter.techtarget.com/es/definicion/SQL-o-lenguaje-de-consultas-estructuradas
https://searchdatacenter.techtarget.com/es/definicion/SQL-o-lenguaje-de-consultas-estructuradas

* Incluye también un potente entorno grafico de administracion,

que permite el uso de comandos DDL y DML graficamente.

« Permite trabajar en modo cliente-servidor, donde la informacion
y datos se alojan en el servidor y las terminales o clientes de la

red s6lo acceden a la informacion.

« Ademas, permite administrar informacion de otros servidores

de datos.

b) Inteligencia de negocios.
En la era de la informacion las organizaciones se ven saturadas por grandes
volimenes de informacion, provenientes del resultado de su operacién diaria, a
pesar de tener toda esa informacion a disposicion se encuentra la dificultad de dar
un significado que sirvas como punto de apoyo para toma de decisiones efectivas.
(Oriundo Barbosa, 2012).
La inteligencia de negocios o Business intelligence (BI) se pueden definir como
el proceso de analizar los bienes o datos acumulados en la empresa y extraer una
cierta inteligencia o conocimiento de ellos. Dentro de la categoria de bienes se
incluyen las bases de datos de clientes, informacidn e cadena de suministro, ventas
personales y cualquier actividad de marketing o fuente de informacion relevante
para la empresa, asi lo define Ricardo Sanchez (2005) en su articulo "To Bl or not

to BI". (Oriundo Barbosa, 2012).
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El termino inteligencia de negocios fue adoptado por GarnerGroup, a finales de la
década de los 80, con €l se pretendia definir el proceso de acceder y explotar areas
especificas de la informacion, analizando la misma, desarrollando nuestras
perspectivas y conocimientos y finalmnente aplicando resultados a soluciones
empresariales (Baglieto et al, 2001). (Oriundo Barbosa, 2012).
Bl es un proceso interactivo para explorar y analizar informacion estructurada
sobre un area (normalmente almacenada en un datawarehouse), para descubrir
tendencias o patrones, a partir de los cuales derivar ideas y extraer conclusiones.
(Lluis Cano, 2007).
Por otra parte (Lluis Cano, 2007), en el libro Business Intelligence: competir con
informacidn, menciona que el objetivo basico de inteligencia de negocios es
apoyar de forma sostenible y continuada a las organizaciones para mejorar su
competitividad, facilitando la informacion necesaria para la toma de decisiones.
Asimismo, describe tres tipos de beneficios que se pueden obtener a través del uso
de inteligencia de negocios, los cuales son
e Beneficios tangibles: por ejemplo, reduccion de costos, generacion de
ingresos, reduccion de tiempos para las distintas actividades del negocio
e Beneficios intangibles: el hecho de que tengamos disponible la
informacidn para la toma de decisiones hara que mas usuarios la utilicen
para tomar decisiones y mejorar nuestra posicion competitiva
e Beneficios estratégicos: la formulacion de estrategias, especificaran a qué

clientes, mercados o con qué productos dirigirnos.
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El autor nos lo indica en un diagrama:

Figura 1:Componentes del Business Intelligence
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Fuente: (Lluis Cano, 2007).
Fuentes de informacién, de las cuales partiremos para alimentar de
informacion el Data Warehouse
Proceso ETL de extraccion, transformacion y carga de los datos en el Data
Warehouse. Antes de almacenar los datos en una Data Warehouse, éstos
deben ser transformados, limpiados, filtrados y redefinidos. normalmente,
la informacion que tenemos en los sistemas transaccionales no esta
preparada para la toma de decisiones.
La propia Data Warehouse: se busca almacenar los datos de una forma que

maximice su flexibilidad, facilidad de acceso y administracion

17



El motor OLAP, nos provee capacidad de calculo, consultas, funciones de
planeamiento, prondstico y andlisis de escenarios en grandes volumenes

de datos. En la actualidad, existen otras alternativas tecnolégicas al OLAP.

Arquitectura Genérica de una Solucién de Inteligencia de Negocios

Repositorios o Fuentes: Son todos aquellos datos que reposan en
diferentes fuentes o bases de datos. Ya sean tablas de Excel, archivos
planos, bases de datos de diferentes casas constructoras (Oracle, MySQL,
PostgreSQL, SQL Server, etc.) Estos datos son almacenados por
diferentes usuarios que manejan distintos sistemas que pueden

encontrarse en diferentes lugares (itenergy, 2018).

Integracion: En esta etapa con la ayuda de una herramienta de
extraccion, transformacién y carga de datos se integran todos los datos
definidos en el analisis y disefio de la solucion Bl para la empresa en
particular. Aqui llamamos cada una de las fuentes y creamos un almacén

de datos (Datawarehouse) (itenergy, 2018).

Analisis: Cuando ya se tiene toda la estructura de un datawarehouse
compuesta por datamarts, estructurada y poblada, se pasa a una nueva
etapa donde se hace uso de una herramienta de analisis. Aqui se llama al
datawarehouse y se crean los cubos. Estos se reestructuran dependiendo

de los requerimientos de la organizacion, se crean jerarquias, se oculta
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informacidn innecesaria, se hace mineria de datos y se hace un analisis
completo de los datos, para verificar que los mismos se estan cargando

consistentemente (itenergy, 2018).

Reportes: Por Gltimo, se disefian los reportes en una herramienta de
disefio y desarrollo de reportes donde ilustraran toda la informacién de
los cubos de una forma vistosa, agradable para el usuario. Teniendo un
pensamiento mas de disefiador grafico, se busca la manera de mostrar la
informacién en graficos y tablas que se ajusten a las necesidades del
cliente final, pensando quizas en colores corporativos, logos y mensajes
descriptivos que ayuden de alguna manera a que el manejo de estos sea

muy intuitivo (itenergy, 2018).

Usuario: Es la persona que a través de distintos dispositivos puede tener
acceso a todos los reportes Bl, y de esta manera tomar decisiones
cruciales dentro de la organizacion. Vale aclarar que la persona que
visualiza el reporte se puede encontrar dentro de una intranet, extranet o

internet (itenergy, 2018).
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Figura 2. Fases de un proyecto de TI.
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Fuente: (Conesa Caralt & Curto Diaz, 2011).

c) DataMart.

Son subconjuntos de datos de un Datawarehouse para areas especificas. Entre las

caracteristicas de un DataMart destacan:

- Usuarios limitados.
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- Area especifica.

- Tiene un propdsito especifico.

- Tiene una funcién de apoyo.

» Tipos de esquemas de datos (Esquema Estrella 'y Copo de Nieve).

A la hora de modelar el DataMart o Datawarehouse, hay que decidir cuél es
el esquema mas apropiado para obtener los resultados que queremos
conseguir. Habitualmente, y salvo excepciones, se suele modelar los datos
utilizando el esquema en estrella, en el que hay una Unica tabla central, la
tabla de hechos, que contiene todas las medidas y una tabla adicional por
cada una de las perspectivas desde las que queremos analizar dicha
informacidn, es decir por cada una de las dimensiones (Reyes Ulilluz &

Reyes Ubilluz, 2015):
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Figura 3. Ejemplo del esquema estrella
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Fuente: (Salvador Ramos, 2011).

La otra alternativa de modelado es la utilizacion del esquema en copo de
nieve. Esta es una estructura mas compleja que el esquema en estrella. La
diferencia es que algunas de las dimensiones no estdn relacionadas
directamente con la tabla de hechos, sino que se relacionan con ella a través
de otras dimensiones. En este caso también tenemos una tabla de hechos,

situada en el centro, que contiene todas las medidas y una o varias tablas
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adicionales, con un mayor nivel de normalizacion (Reyes Ulilluz & Reyes
Ubilluz, 2015):

Figura 4. Ejemplo del esquema copo de nieve.
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Fuente: (Salvador Ramos, 2011).

d) Datawarehouse.

Es una coleccion de datos orientada a un determinado ambito (empresa,
organizacion, etc.), integrado, no volatil y variable en el tiempo, que ayuda a la
toma de decisiones en la entidad en la que se utiliza. Se lo usa por reportajes
y analisis de datosy se considera un componente meollo de la inteligencia
empresarial. Se trata, sobre todo, de un expediente completo de una
organizacion, mas alla de la informacion transaccional y operacional,

almacenado en una base de datos disefiada para favorecer el andlisis y la
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divulgacion eficiente de datos (especialmente OLAP, procesamiento analitico
en linea). El almacenamiento de los datos no debe usarse con datos de uso actual.
Los almacenes de datos contienen a menudo grandes cantidades de informacion
que se subdividen a veces en unidades I6gicas mas pequefias dependiendo del
subsistema de la entidad del que procedan o para el que sean necesario. (Reyes

Ulilluz & Reyes Ubilluz, 2015).

Figura 5. Arquitectura de Data Warehouse.
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Fuente: (Reyes Ulilluz & Reyes Ubilluz, 2015).

e) ERP (Sistema de planificacion de recursos empresariales).

Son los sistemas de informacion gerenciales que integran y manejan muchos de
los negocios asociados con las operaciones de produccion y de los aspectos de

distribucion de una compafiia en la produccion de bienes o servicios.
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Los sistemas ERP tipicamente manejan la produccion, logistica,
distribucion, inventario, envios, facturas y contabilidad de la compafiia de forma

modular.

Los sistemas ERP son Ilamados ocasionalmente back office (trastienda) ya que
indican que el cliente y el publico general no tienen acceso a él; asimismo, es un
sistema que trata directamente con los proveedores, no estableciendo una relacion
meramente de caracter administrativa con ellos (SRM).Posteriormente, el
software ERP fue ocupando todos los espacios de la organizacion, absorbiendo
las funciones del CRM. De hecho, las principales compafiias productoras de CRM
del mundo fueron absorbidas por empresas de software ERP en los ultimos diez

afios (Riasco Hurtado, 2017).

f) Metodologia Ralph Kimball

La metodologia se basa en lo que Ralph Kimball denomina ciclo de vida
dimensional del negocio (Business Dimensional Lifecycle). Este ciclo de vida
del proyecto de Data Warehouse, esta basado en cuatro principios basicos

(JPV, 2018):

- Centrarse en el negocio: Identificar los requerimientos del

negocio.
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Construir una infraestructura de informacion
adecuada: Disefiar una base de informacion Unica, integrada, facil

de usar.

Realizar entregas en incrementos significativos: Crear el
almacén de datos (DW) en incrementos entregables en plazos. En
esto la metodologia se parece a las metodologias agiles de

construccion de software.

Ofrecer la solucion completa: Proporcionar todos los

elementos necesarios para entregar valor a los usuarios de negocios.

Las etapas de la metodologia son:

Planificacién: En este proceso se determina el proposito del proyecto de

DWY/BI, sus objetivos especificos y el alcance del mismo, los principales

riesgos y una aproximacion inicial a las necesidades de informacién (JPV,

2018).

Esta tarea incluye las siguientes acciones tipicas de un plan de proyecto:

Definir el alcance (Entender los Requerimientos del Negocio).

Identificar las tareas.

Programar las tareas.
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- Planificar el uso de los recursos.

- Asignar la carga de trabajo a los recursos.

- Elaboracion de un documento final que representa un plan del

proyecto.

Anélisis De Requerimientos: La definicion de los requerimientos es en gran
medida un proceso de entrevistar al personal de negocio y técnico. Hay que
leer todos los informes posibles de la organizacion; rastrear los documentos
de estrategia interna; entrevistar a los empleados, analizar lo que se dice en la
prensa acerca de la organizacion, la competencia y la industria. Se deben

conocer los términos y la terminologia del negocio (JPV, 2018).

Modelado Dimensional: El proceso de disefio comienza con un modelo
dimensional de alto nivel obtenido a partir de los procesos priorizados de la
matriz descrita en el punto anterior. El proceso iterativo consiste en cuatro

pasos (JPV, 2018):

Elegir el proceso de negocio.

Establecer el nivel de granularidad.

Elegir las dimensiones.

Identificar medidas y las tablas de hechos.
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e Disefio Fisico: En esta parte, intentamos contestar las siguientes preguntas

(JPV, 2018):

¢Coémo puede determinar cuan grande serd el sistema de DW/BI?

¢Cuales son los factores de uso que llevaran a una configuracion

mas grande y mas compleja?

¢Cémo se debe configurar el sistema?

¢Cudnta memoria y servidores se necesitan? ;Qué tipo

de almacenamiento y procesadores?

¢Como instalar el software en los servidores de desarrollo, prueba y

produccién?

¢Qué necesitan instalar los diferentes miembros del equipo

de DW/BI en sus estaciones de trabajo?

¢Como convertir el modelo de datos légico en un modelo de

datos fisicos en la base de datos relacional?

¢ Como conseguir un plan de indexacion inicial?

¢Debe usarse la particién en las tablas relacionales?
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Disefio Del Sistema De Extraccién, Transformacion Y Carga (ETL): Es
la base sobre la cual se alimenta el Datawarehouse. Si el sistema ETL
se disefia adecuadamente, puede extraer los datos de los sistemas de origen
de datos, aplicar diferentes reglas para aumentar la calidad y consistencia de
los mismos, consolidar la informacidn proveniente de distintos sistemas, y
finalmente cargar (grabar) la informacion en el DW en un formato acorde

para la utilizacién por parte de las herramientas de analisis (JPV, 2018).

Especificacion Y Desarrollo De Aplicaciones Bl: Las aplicaciones de Bl
son la cara visible de la inteligencia de negocios: los informes y aplicaciones
de analisis proporcionan informacion Gtil a los usuarios. Las aplicaciones de
Bl incluyen unamplio espectro de tipos de informes y herramientas de
analisis, que van desde informes simples de formato fijo a sofisticadas
aplicaciones analiticas que usan complejos algoritmos e informacion del
dominio. Kimball divide a estas aplicaciones en dos categorias basadas en
el nivel de sofisticacion, y les Illama informes estandar vy

aplicaciones analiticas (JPV, 2018).

En conclusidn, la metodologia de Kimball proporciona una base empirica y
metodoldgica adecuada para las implementaciones de almacenes de datos
pequefios y medianos, dada su gran versatilidad y su enfoque ascendente, que
permite construir los almacenes en forma escalonada. Ademas, presenta una

serie de herramientas, tales como planillas, gréaficos y documentos, que
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proporcionan una gran ayuda para iniciarse en el &ambito de la construccion de

un Datawarehouse (JPV, 2018).

g) Toma de decisiones
Procesos de elegir entre dos 0 mas alternativas apoyandose de cierto conocimiento
0 experiencia que ayudara a analizar y comprender las posibles consecuencias.
Las personas a diario y de manera continua deben elegir entre varias opciones que
creen conveniente para realizar una actividad, accion, proceso, etc. Que
influenciaran en la vida cotidiana y empresarial.
Tomar decisiones tiende a ser de mayor o grado de importancias a la vez faciles o
dificiles de optar en funcidon de las posibles consecuencias que estas conllevan.
En el &mbito empresarial conlleva a ciertas etapas:

Tabla 1. Funciones directivas y la toma de decisiones

¢ Qué objetivos se deben establecer? ¢ De qué forma
se llegara a esos objetivos? ¢ Cual es el curso de

PLANIFICAR
accion que debe seguir la empresa a corto, medio y

largo plazo?

¢Como se van a distribuir, por areas y en el tiempo,
PRESUPUESTAR | los recursos y las previsiones de ingresos y gastos

de la empresa?

¢De qué forma se estructuraran los recursos y factores
ORGANIZAR
que integran la empresa? ; COmo se garantiza
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la eficacia y eficiencia operativas de la empresa?

GESTIONAR

EL PERSONAL

¢Como se organizan, forman, reclutan y promocionan
las personas que trabajan para la empresa?
¢ Como se coordinan los esfuerzos que realizan

esas personas?

¢De qué forma verificamos que las actividades y

CONTROLAR tareas que se realizan en la empresa se ajustan a

los objetivos?

¢Coémo afrontar los conflictos que se presentan a
SOLUCIONAR

diario en la empresa? ;Cémo encontrar una solucién para
PROBLEMAS

cada uno de ellos?

¢ Cudles son los «grandes objetivos» que debe alcanzar
ESTABLECER la empresa? ; Como establecemos la «vision de futuro»
DIRECTRICES mas adecuada para la organizacion? ¢ Cuales van a ser las

politicas de gestion a largo plazo?

¢ Qué mensajes, contenido, medios y lenguaje
COMUNICAR utilizaremos para comunicar la vision de futuro y las

directrices generales a todo el personal?

Fuente: (Diaz de Santos, 1995).

Segun el autor (Diaz de Santos, 1995) en el libro “Toma de decisiones eficaces”

menciona que para que los directivos tomen decisiones eficaces deben valerse de
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recursos tecnoldgicos brindados por la organizacién, para asi facilitar su labor
(pg.17). También indica que la recopilacion de la informacion en forma de
resumen, informes, tablas, cuadros, figuras, graficos, indices, tantos por ciento,
matrices y otras representaciones, son muy necesarias con el fin inmediato de
proceder a su analisis (pg.165).

Ademas, (Diaz de Santos, 1995) indica que el analisis de la informacion
recopilada constituye un prerrequisito fundamental para implantar un eficaz
proceso de decision (pg.165).

Y que respondes preguntas como:

e ;Qué nos revelan las informaciones y datos recopilados?

e ;Cudles son los hechos, patrones y tendencias que podemos detectar en la

informacion analizada?

e ;Se pueden mantener los objetivos que establecimos inicialmente?

e ;Se confirman o no las premisas que establecimos en el paso anterior?
(Diaz de Santos, 1995), menciona en las técnicas e instrumentos de analisis de
datos, los directivos pueden auxiliarse de técnicas e instrumentos informaticos,
que si bien antes eran restringidas a grandes empresas en la actualidad son muy a

accesibles a las pequefias y medianas empresas.
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Figura 6. Pasos para anélisis de informacion.
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Fuente: (Diaz de Santos, 1995)

Por lo tanto, la solucion del Business Intelligence es un apoyo primordial para el

directivo y su propésito de buena toma de decisiones.

2.3. Definicién de términos

e Business Intelligence.
Se entiende por Business Intelligence al conjunto de metodologias, aplicaciones,

practicas y capacidades enfocadas a la creaciéon y administracion de informacién
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que permite tomar mejores decisiones a los usuarios de una organizacién

(Conesa Caralt & Curto Diaz, 2011).

Sistemas transaccionales OLTP

Los OLTP (Online Transaction Processing) son sistemas transaccionales que
estan altamente afinados para realizar su trabajo rapidamente, usualmente en
tiempo real, y a menudo con el uso de mainframes y otros servidores grandes

(Conesa Caralt & Curto Diaz, 2011).

OLAP

Se entiende por OLAP, o proceso analitico en linea, al método agil y flexible
para organizar datos, especialmente metadatos, sobre un objeto o jerarquia de
objetos como en un sistema u organizacion multidimensional, y cuyo objetivo es
recuperar y manipular datos y combinaciones de los mismos a través de

consultas o incluso informes (Conesa Caralt & Curto Diaz, 2011).

Dashboard
Se entiende por cuadro de mando o dashboard al sistema que informa de la
evolucion de los parametros fundamentales de negocio de una organizacion o de

un area del mismo. (Conesa Caralt & Curto Diaz, 2011).
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Balanced ScoreCard.

Se entiende por Balanced Scorecard al método de planificacion estratégica
basado en métricas y procesos ideado por los profesores Kaplan y Norton, que
relaciona factores medibles de procesos con la consecucion de objetivos
estratégicos. (Conesa Caralt & Curto Diaz, 2011).

Integracion de datos.

Se entiende por integracién de datos al conjunto de aplicaciones, productos,
técnicas y tecnologias que permiten una visidn Unica consistente de nuestros

datos de negocio (Conesa Caralt & Curto Diaz, 2011).

Plataforma de Reporting.
Se entiende por plataforma de reporting aquellas soluciones que permiten
disefiar y gestionar (distribuir, planificar y administrar) informes en el contexto

de una organizacién o en una de sus areas (Conesa Caralt & Curto Diaz, 2011).

Cuadro de mando.

Se entiende por cuadro de mando o dashboard al sistema que informa de la
evolucion de los parametros fundamentales de negocio de una organizacion o de
un area del mismo (Conesa Caralt & Curto Diaz, 2011).

Master Data Management (MDM)

MDM consiste en un conjunto de procesos y herramientas que define y gestiona

de forma consistente las entidades de datos no transaccionales de una
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organizacion. Busca, por lo tanto, asegurar la calidad y la persistencia, recopilar,
agregar, identificar y distribuir los datos de forma uniforme en dicho contexto

(Conesa Caralt & Curto Diaz, 2011).

Data Governance

Data Governance alina personas, procesos Y tecnologia para cambiar la forma en
que los datos son adquiridos, gestionados, mantenidos, transformados en
informacion, compartidos en el contexto de la organizacién como conocimiento
comun, y sistematicamente obtenidos por la empresa para mejorar la rentabilidad

(Conesa Caralt & Curto Diaz, 2011).
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CAPITULO I1I: MATERIALES Y METODOS

3.1. Materiales

3.1.1 Poblaciéon

La poblacién de la Investigacion es de 6 Directivos interesados en la implementacion

del proyecto de Tesis.

Tabla 2. Directivos de la Empresa FECOPE EIRL.

ITEM CARGO DIRECTIVO
1 Gerente Comercial Angel Alfredo Zurita Rios.
2 Gerente General Elena Rios Ortiz
3 Area Logistica Nicole Andrea Zurita Rios
4 Area de Ventas Fernando De Paz Pineda.
5 Administrador Walter Aguedo Macedo.
6 Almacén Ricardo Anival Cochachin Mendez.
Total 6

Fuente: Elaboracion Propia

3.1.2 Muestra

Muestreo no probabilistico debido a que la eleccion de los elementos no depende de

la probabilidad, sino de causas relacionadas con las caracteristicas de la investigacion
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de quien hace la muestra. (Hernandez Sampieri, Fernandez Collado, & Baptista Lucio,

2016).

Muestreo por conveniencia, donde la muestra es la 100% de la poblacion igual a 6

Directivos.

3.2. Métodos

3.2.1 Tipo de investigacion

De acuerdo a la orientacion es aplicada. Debido a que esta orientado a lograr un nuevo
conocimiento, el proyecto se basa en resolver problemas de la realidad que afectan a

la empresa FECOPE E.I.R.L. con respecto a la toma de decisiones estratégicas.

De acuerdo a la técnica de contrastacion es descriptivo y de nivel cuantitativo. Debido
a que la investigacion se basara en la observacion y descripcion directa de la
problematica de la empresa FECOPE EIRL sin la manipulacion de los datos, estas

observan y se describen tal como se presentan en el ambiente natural.

3.2.2 Definicién de variables

Variable 1: Inteligencia de negocios.

Variable 2: Toma de decisiones estratégicas.
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3.2.3 Definicion operacional de variables

Tabla 3. Operacionalizacion de variables.

item . .
Variables Definicién Conceptual Dimensiones Indicadores Indices (U_nldad de
medida)
Grado de Apoyo
1,2,34,5 Ordinal
Usabilidad Nivel de adaptabilidad
o Proceso de analisis de datos almacenados de una Nivel de extension
V1:Inteligencia de organizacion para generar conocimiento o alguna - —
negocios. inteligencia,con la conbinacion de tecnologia, herramientas Nivel de atraccion 6,78
gue permitiran generar pronosticos,reportes, etc. Nivel de Interaccién 9 Ordinal
Rapidez Tiempo de carga 10
Disponibilidad Tiempo de disponibilidad 11 Ordinal
Confiabilidad Numero de datos grabados, 12 Ordinal
consistencia y errores.
Tiempo de Respuesta del
ana!ls_ls de la toma de 13 Hora
decisiones.
. ] . . El nivel del conocimiento de los
Procesos de elegir entre dos 0 mas alternativas apoyandose * resultados
V2: Toma de de cierto conocimiento o experiencia que ayudara a analizar e Elnivel dé la proaramabilidad
decisiones estratégicas | y comprender las posibles consecuencias. > 0€ 1a prog C
Los criterios para la toma de decisiones.
El nivel de impacto de la decision.
Tiempo de toma de decisiones. 14 Hora
Propuestas generadas en cada
reunion 15 Escalar

Fuente: Elaboracién Propia
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3.2.4 Disefio de la investigacion

El disefio de investigacion es de tipo No Experimental, que a su vez es de tipo

Transaccional o Transversal, y que a su vez es de tipo Correlacional.

Por lo tanto, el disefio es de tipo correlacional. Segun (Hernandez Sampieri,
Fernandez Collado, & Baptista Lucio, 2016) este disefio describe relaciones entre dos

0 mas categorias, conceptos o variables en un momento determinado.

En esta tesis se aplica el método de la investigacion cuantitativa. La investigacion
cuantitativa segun (Hernandez Sampieri, Fernandez Collado, & Baptista Lucio, 2016)
entre sus caracteristicas describe: planteamientos acotados, mide fendmenos, utiliza

estadistica, prueba de hipotesis y teoria.

3.3. Técnicas

Para la recopilacion y el procesamiento de informacion (datos), se empleara técnicas
que a través de sus instrumentos de recoleccion se podréa recabar toda la informacion

requerida y necesaria para cumplir con los objetivos de la investigacion.

1.3.1 Instrumentos de medicién y recoleccién de datos

Utilizaremos como instrumento la Cuestionario, alineados a los indicadores de las
dimensiones de las variables establecidos en la matriz de consistencia.
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Los cuestionarios consistiran en una serie de preguntas dirigidas a los directivos de la

empresa FECOPE E.I.R.L. que se veran directamente beneficiados.

Tabla 4.Técnicas de recoleccién de datos

Técnica

Justificacion

Instrumento

Aplicado A

Observacion directa,

Cuestionarios

Permitira entender el

dominio del
negocio, personas,
objetivos y
problemas

-Hojas de apuntes

-Cuestionarios.

-Gerencia general
-Jefe de ventas

-Jefe de Almacén

Fuente: Elaboracién propia

Segun (Hernandez Sampieri, Fernandez Collado, & Baptista Lucio, 2016) Un

cuestionario consiste en un conjunto de preguntas respecto de una 0 mas variables

medir. Comentaremos primero sobre las preguntas y luego sobre las caracteristicas

deseables de este tipo de instrumento, asi como los contextos en los cuales se pueden

administrar los cuestionarios procedimiento.

e Cuestionario: Aplicadas a los directivos involucrados en la presente

investigacion de las areas de compras y ventas y a la gerencia general,

las cuales incluira preguntas puntuales relacionados al tema (Anexo N°

01).
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e Observacion: Registro visual de las ocurrencias en las reuniones de

toma de decisiones.

1.3.2 Procesamiento de la informacién.

El procesamiento de la informacidn recolectada sera de tipo estadistica u operacional
en la que es imprescindible el uso y soporte de las herramientas informaticas como
hojas de célculo para procesar los datos obtenidos (Microsoft Excel 2016) y del

mismo Cubo OLAP generado del Datawarehouse.

3.4. Procedimiento

Para el desarrollo de la presente investigacion se va a utilizar las siguientes etapas.

1. Toma de encuesta del proceso de toma de decisiones en el area de ventas y
compras de la empresa FECOPE E.l.R.L: Se tomara las encuestas con
preguntas de la encuesta a los responsables de la toma de decisiones.

2. Analisis comparativo de las metodologias de desarrollo de inteligencia de
negocios: Con ayuda del asesor se validaran las metodologias de Inteligencia
de Negocio para posteriormente realizar la propuesta del modelo.

3. Elaboracion de la propuesta del modelo de inteligencia de negocios: Se
realiza la propuesta en base a un marco metodoldgico que representa el nuevo
modelo de inteligencia de negocios con las herramientas MICROSOFT SQL

SERVER.
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Aplicacion del modelo propuesto: Posteriormente se desarrollaran los
artefactos de Inteligencia de Negocio.

Obtencidn de los resultados: En base a la aplicacion del modelo propuesto en
el area de ventas y compras en la empresa FECOPE E.I.R.L.

Discusién de resultados: En base a estadistica descriptiva sobre los
indicadores del modelo de inteligencia de negocios propuesto.

Conclusiones y recomendaciones: De acuerdo a los resultados obtenidos en
la etapa previa se redactan los puntos concluyentes y se plantean las

recomendaciones necesarias.
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CAPITULO IV: ANALISIS

4.1. Analisis de la situacion actual.

En la empresa FECOPE EIRL actualmente se desarrolla la toma de decisiones
influenciada por el Know-How de los directivos y/o gerentes de las diversas areas que

existen en la empresa, sin aprovechar la informacién historica con que cuenta.

En el area de ventas diariamente se registra en promedio veinte ventas concretadas las
cuales en el tiempo generan tendencias que se deberian aprovechar de la mejor manera,
luego del proceso de ventas cada vendedor realiza un registro de sus respectivas ventas
en archivos Excel y que al final de mes generan un reporte general de ventas; esta
actividad llega hacer innecesaria debido a que en el sistema ERP registra los
comprobantes incluyendo el nombre del vendedor. El sistema ERP dispone de reportes
como registro de ventas, registro de ventas por vendedor, registro de ventas por
producto etc. En el momento que la gerencia general requiere reportes dindmicos con
tendencias e informacion historica, que vayan mas alla de un listado obtenido del
sistema ERP, el Jefe de ventas remite esta tarea al area de sistemas y TI para su
respectiva creacion; tomandose como tiempo minimo de realizacion un dia en

promedio, ocasionando retrasos en la toma de decisiones en la empresa.

En el area de compras a diario se registran en el sistema ERP los productos que

ingresan por compras a los almacenes de la empresa, actualmente el jefe del area y
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encargado de la misma también registra en archivos Excel las compras para llevar un
control y hacer el andlisis de compras para los informes de gerencia que llevaran a una

toma de decisiones Optima para una futura compra de productos.

Los reportes generados por el sistema ERP son poco provechosos que no generan
conocimiento alguno. Cuando se requieren informacion de compras y listado de los
productos a comprar en la proxima orden de compras con indicadores que sustentes
las estas decisiones, no se pueden realizar debido a que no existe una herramienta de
ayuda para obtener esta informacion. Si en caso estos indicadores son muy necesarios
para la gerencia, estos son remitidos al area de sistemas y Tl que realiza intersecciones
con campos en archivos Excel y que en promedio se toman un dia en su realizacion,

ocasionando retrasos a los gerentes y/o directivos para la toma de decisiones.

4.2. ldentificacion y descripcidn de requerimiento

4.2.1 Requerimientos para el area de ventas

a. Requerimientos funcionales para el area de ventas.

Los requerimientos funcionales que se identificaron en el &rea de ventas se

describen en la siguiente tabla:
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Tabla 5.Requerimientos Funcionales para ventas.

N° Descripcion

1 | Analizar el Monto en Soles ingresado por las ventas general.

2 | Analizar los montos de venta por Clientes.

3 | Analizar clientes rentables y productos comprados.

4 | Analizar Monto ingresado por ventas de productos por Linea, sublinea

y marca.

5 | Analizar venta de productos por vendedor.

6 | El sistema presenta Dashboard amigable para visualizar los datos

requeridos.

7 | El usuario define los campos y filtros que muestra el dashboard y

analisis.

Fuente: Elaboracién Propia

b. Requerimientos no funcionales para el area de ventas.

Los requerimientos no funcionales identificados en el &rea de ventas se

muestran en el siguiente cuadro:
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Tabla 6. Requerimientos No Funcionales para ventas.

N° Descripcion

1 | El sistema es elaborado en software propietario de Windows.

2 | Elsistematiene como motor de base de datos Microsoft SQL Server 2017.

3 | El sistema es de facil manejo y presenta una interfaz amigable para el

usuario final.

4 | El tiempo de familiarizacion con el sistema no debe ser mayor a 1 hora

con asistencia presencial y préctica.

Fuente: Elaboracion Propia

4.2.2 Requerimientos para el area de compras

a. Requerimientos funcionales para el area de compras

Los requerimientos funcionales que se identificaron en el area de ventas se

describen en la siguiente tabla:

Tabla 7. Requerimientos Funcionales para el area de Compras.

N° Descripcion

1 | Analizar el monto en soles egresado por las compras.

2 | Registro de Compras por linea, sublinea y marca.
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3 | Analizar compras por Proveedor.

4 | Analizar productos mas comprados desde el 2014 hasta la actualidad.

El sistema es de facil manejo y presenta una interfaz amigable para el

usuario final.

6 | EL usuario define los campos y filtros que muestra el reporte y analisis.

Fuente: Elaboracion Propia

b. Requerimientos No funcionales para el &rea de compras

Los requerimientos no funcionales que se identificaron en el area de compras

se describen en la siguiente tabla:

Tabla 8. Requerimientos No Funcionales para ventas.

N° Descripcion

1 | El sistema es elaborado en software propietario de Windows.

2 | El sistema tiene como motor de base de datos Microsoft SQL Server
2014.

3 | El sistema es de facil manejo y presenta una interfaz amigable para el
usuario final.

4 | El tiempo de familiarizacién con el sistema no debe ser mayor a 1 hora
con asistencia presencial y practica.
Fuente: Elaboracion Propia
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4.3. Diagndstico de la situacion actual

Tabla 9. Disefio de la solucion Actual.

NO

¢ Qué actividades
se desarrolla en el
proceso
organizacional?

¢Como lo hace?

¢Con qué lo hace?

¢Quién te
ayuda?

Analisis de Ventas

Se ingresa con
usuarios que tengas

Se emiten reportes
del sistema ERP del
modulo de ventas e

El trabajo se
realiza con la

tiempo definido.

1 anancias en lo privilegios de . L .
yg . P g 3 interseccion en ayuda del area de
fechas distintas. reportes del modulo . .
archivos Excel de Sistemas y TI.
de ventas.
datos.
Cada vendedor .
. Se realizan con
Analisis d Ingresa con s ayuda de los
nalisi . i .

Prod ta 315 z'd usuario al sistema renortes del sistema La labor se realiza

) roductos (\j/eg 1dos ERP para sacar ElgP del médulo de con el apoyo del

rven r. , .
por vendedo reportes general de area de sistemas y
ventas que carece
ventas y acordarse . TI.
del filtro por
de que ventas le
vendedor.
pertenecen.
Se obtiene con el | Se realiza con la | La labor se realiza
Reporte y analisis | Know-How del | elaboracion en | con el apoyo del
3 de productos encargado del | archivos Excel. area de Sistemas y
almacenados por un | almacén Tl

Fuente: Elaboracion Propia
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CAPITULO V: DISENO DE LA SOLUCION

5.1. Arquitectura tecnoldgica de la solucion.

Los sistemas de Business Intelligence que ayudan al soporte de la toma de decisiones
usan sistemas de arquitectura OLAP que estan orientadas al procesamiento analitico
multidimensional de los datos y son un soporte de analisis para grandes cantidades de

datos.

Las caracteristicas principales de los sistemas OLAP como se especificO en su
momento son: multidimensional para datos corporativos, soportan analisis del usuario,

muchas posibilidades de navegacion y seleccionando la informacién a obtener.

Para especificar la arquitectura que se usara en la implementacién de la solucion se

realiza una comparacion entre los tipos de arquitecturas a utilizar

Los sistemas MOLAP tienen excelente rendimiento los cubos son construidos para
tener una rapida recuperacion de datos ademas puede realizar calculos complejos ya
que estos fueron generados cuando se genero en cubo por lo tanto tienen resultados de
respuesta rapida. Este sistema tiene como desventaja la limitada cantidad de datos a
ser manejados debido a que todos los calculos son construidos en el momento que son

generados los cubos.
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Los sistemas ROLAP tienen como caracteristica principal que pueden almacenar
grandes cantidades de datos y la limitacion depende de la base de datos relacional, es
decir la tecnologia ROLAP en si misma no es limitada. Este tipo de tecnologia tiene
como desventaja el bajo rendimiento debido a que cada informe en este tipo de
tecnologia contiene consultas en la base de datos relacionales por lo tanto el tiempo de

respuesta se hace de gran tamafio mientras la base de datos sea mayor.

Por lo tanto, la arquitectura a utilizar en el presente proyecto de tesis sera la
arquitectura MOLAP debido a la relativa cantidad de datos y ademas que el proyecto
de tesis esta dirigido a una empresa comercializadora de productos ferreteros a nivel

local.

La arquitectura para el presente proyecto estd compuesta por la fuente de datos interna

para de los Data Mart es decir la base de datos transaccional interna del sistema ERP.

Para los procesos ETL se realizaran las operaciones y transformaciones necesarias
antes de cargar los datos a los Data Mart; los usuarios tendran acceso a los cubos OLAP

para el andlisis.

En la grafica se muestran los componentes que intervienen en el disefio de la

arquitectura de la solucion:
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Figura 7. Arquitectura de la solucion de Inteligencia de Negocios

CUBO OLAP

DATOS ESTRUCTURADOS —————— ] USUARIOS

i SERVIDOROWAP [

VENTAS

ETL i
Microsoft SQL

Server Microsoft SQL COMPRAS '
Integration Service Server 2017 Microsoft
2017 Reporting
Microsoft Andlisis Servicies 2017
Servicies 2017

FUENTE INTERNA DE DATOS
OLTP

Microsoft SQL PROCESO
Server 2017

DATAWHARETGESCOM

HERRAMIENTA

Fuente: Elaboracién Propia

e Componentes de la arquitectura

Los componentes de que se utilizaran en la arquitectura de la solucién son:

= Fuente interna de datos OLTP.
Este componente de datos interna es la base de datos GESCOM del sistema
ERP de laempresa, el cual trabaja con el gestor de base de datos SQL SERVER
2017.

= Proceso ETL.
Este componente que significa la Extraccién, Transformacion y Carga de los

datos del Data Warehouse hacia los datos dimensionales.

52



Data Warehouse GESCOM.

El Data Warehouse GESCOM es una base de datos que contienen las tablas de
hechos de ventas y compras y sus respectivas dimensiones de medicion las
cuales son cargadas con el proceso ETL y esta optimizada para acceso OLAP.
Cubos OLAP.

Permitira el procesamiento de importantes volimenes de informacion, El
procesamiento de los Data Warehouse se realiza mediante la herramienta
Microsoft SQL Server Analysis Services.

Servidor OLAP.

Procesa consultas MDX y da como retorno resultados multidimensionales.
Puede emitir consultas SQL al RDBMS de base de datos analiticas. Manejo de
cachés optimizado y construccion de agregados para mejorar rendimiento.
Herramienta.

La herramienta de exploracién permite generar reportes dindmicamente, tablas
de andlisis, tableros de mando para explorar la informacion que se tiene.
Usuarios.

Los usuarios accederan a los reportes dindmicos y cuadros de mando

modificando la informacion que desean analizar.
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5.2. Disefno de estructura de la solucién

= Disefio Dimensional

Se tienen dos modelos para el disefio de la Data Marts (almacenamiento de datos):

e Modelo Estrella.

e Modelo Copo de Nieve.

Figura 8. Modelos de Data Warehouse.

ESTRELLA COPO DE NIEVE

[ Dimensiéna]

|+ Dimemitnt 4 Dimimitnd
Camgol Campot

Campal
Campoht

Campol

“}4ia_Dimensidnt Campotd

| +43_Dimensionl =

“448_Dimension)

il Dimemsond Fy
Hocho!

Hochal
Hechond

| DimensiSn3]
e Dimensiond e 3d_Dimensiond
Camgo! Campat
Campol} Campol
CampoN CamgoN

| Dimensian|

Habilidad para el andlisis | Esquiva el analisis dimensional.
dimensional.

Se usa con cantidad de datos | Se usa con gran cantidad de datos.
moderada.

Tiempo de respuesta de base de | Tiempo de respuesta alto debido a la
datos optimizada. referencia a mas tablas.

Consulta SQL simple y rapida. | Consulta SQL compleja y tediosa.
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Base de datos desnormalizada. | Base de datos Normalizada en las
dimensiones. Las primarias se enlazan a
las tablas de hechos.

Fuente: Elaboracion propia
Cuando se llega a utilizar el modelo estrella las consultas son generadas de forma mas
simple y accesible con lo cual el tiempo de respuesta es mas optimizado. Las claves
primarias de las tablas hechos son formadas por las claves primarias de las

dimensiones

El modelo copo de nieve es un derivado del esquema estrella donde las tablas de
dimensiones llegan a ser normalizadas en multiples tablas. Se pueden identificar dos

tipos de esquemas:

Completo: donde todas las tablas de dimensiones en el esquema aparecen

normalizadas.

Parcial: Donde se lleva a cabo la normalizacion de algunas tablas.

Se decide utilizar el modelo estrella debido al tamafio del DataMart y porque esta
dirigida a medianas y pequefias empresas caracterizadas por el manejo de cantidades
de datos pequefas. El tiempo de respuesta de este modelo es mas optimizado a

comparacion del otro modelo.
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a. Mapa del modelo dimensiéon

El modelo dimensional esta conformado por 6 dimensiones y 3 tablas de hechos con sus respectivas soluciones.

Figura 9. Arquitectura de la solucion de Inteligencia de Negocios.

VENDEDOR
TIEMPO
FECHA COMGO
§ ID NOMBRE
ARD ¥ o
PROVEEDOR
RUC HCOMPRAS e TRIMESTRE
DESCRIPOION I PRODUCTO D
¥ D 0 _TIEMPOE MES
I PROVEEDOR
0 SUCURSAL HVENTAS
CANTIDAD =59 SUCURSAL I ID_PRODUCTO CUENTES
IVALOR DE COMPRAS] CODED 1D CLIENTE =
MESES ESTANCADO] ALMACEN 1D TIEMPD) . J—
I3 TIENDA I SUCURSAL AE— -
HADICIONAL F D ——— I WERDEDOR —
ID_PRODUCTD == P—
I SUCURSAL MONTOVENTAS)
iD_TIEMPO
[VALOR COMPRA]
VALOREADO
STOCK PRODUCTO
CODE0
DESCRIPCION
MARCA
oy —
LINEA
TIMES SUBLIMES,
¥ D ¢ ID
AR
MES

Fuente: Elaboracion propia
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b. Dimensiones.
El modelo dimensional esta compuesto por las siguientes dimensiones
+«+ Dimension Proveedor.

Contiene informacion sobre los todos los proveedores que trabajan con la

empresa y de las cuales se realizan las compras de los productos.

Y contiene campos de RUC, DESCRIPCION las cuales esta relacionado con la

tabla de hechos COMPRAS.

Figura 10. Dimension Proveedor

PROVEEDOR

Nombre de columna Tipo de datos Permitir val...
RUC varchar{13) |
DESCRIPCION varchar(100) O
¥ 1D int O
O

Fuente: Elaboracion propia.

%+ Dimension Tiempo.

Contiene informacion sobre los periodos de tiempo por los cuales le obtendra
informacion, contiene los campos de FECHA, ANO, TRIMESTRE, DIA, MES.

Las cuales esta relacionado con las tablas de hechos HCOMPRAS y HVENTAS.
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Figura 11. Dimensién Tiempo

TIEMPO

Mombre de columna Tipo de datos Permitir val...

FECHA datetime O

7 D int i
ANO int =
TRIMESTRE int =]
Dl& int |
MES int =]

O

Fuente: Elaboracion propia.

« Dimension Vendedor.

Es la dimensidn que guarda la informacion de los vendedores que laboran en la
empresa, contiene los campos de CODIGO, NOMBRE Yy esté relacionada con la

tabla de hechos HVENTAS.

Figura 12. Dimension Vendedor.

VENDEDOR

Mombre de columna Tipo de datos Permitir valor...
CODIGO varchar(20) O
NOMBRE varchar({100) |

% 1D int [
[

Fuente: Elaboracion propia.
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«» Dimension Clientes.

Es la dimension que guarda la informacidn de los clientes que compran en la
empresa, contiene los campos de CODIGO, CLIENTE, DIRECCION vy esta

relacionada con la tabla de hechos HVENTAS.

Figura 13. Dimension Cliente

CLIENTES

Mombre de columna Tipo de datos Permitir valor...
% ID int [
CODIGO varchar(20) [}
CLIENTE varchar(100) [}
DIRECCION varchar(160) =]
[

Fuente: Elaboracion propia.
% Dimension Sucursal.

Es la dimension que guarda la informacion de las sucursales que tiene la
empresa, contiene los campos de CODIGO, CLIENTE, DIRECCION vy est4

relacionada con la tabla de hechos HVENTAS, HCOMPRAS y HADICIONAL.

Figura 14. Dimension Cliente

Mombre de columna Tipo de datos Permitir val...
CODIGO char(10) O
ALMACEMN varchar(40) O
TIENDA varchar(50) O

7 ID int O
|

Fuente: Elaboracion propia.
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« Dimension Producto.

Es la dimension que guarda la informacién de los productos los cuales se han
vendido en la empresa a lo largo de su funcionamiento, contiene los campos de
CODIGO, DESCRIPCION, MARCA, LINEA, SUBLINEA. Y esta relacionada

con la tabla de hechos HVENTAS, HCOMPRAS y HADICIONAL.

Figura 15. Dimension Producto.

PRODUCTO
Mombre de columna Tipo de datos Permitir val...

CODIGO varchar(50) r
DESCRIPCIOMN varchar(100) r
MARCA varchar(50) r
LIMEA varchar(50) r
SUBLIMEA varchar(50) r

¥ 1D int r
-

Fuente: Elaboracion propia.
% Dimension Times.

Es la dimension que guarda la informacion de los afios y meses que contiene
desde el inicio del funcionamiento de la empresa, contiene los campos de ANO,

MES y esta relacionada con la tabla de hechos HADICIONAL.
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Figura 15. Dimension Times

TIMES *

Nombre de columna Tipo de datos Permitir val...
¥ ID int [
ANO int O
MES int [
O

Fuente: Elaboracion propia.

c. Tabla de Hechos.
¢+ Hecho HCompras.

Contiene las caracteristicas de las compras de mercaderia realizadas en la
empresa y cuantificandolas por MONTO Y UNIDADES. Cada compra se
realiza debido al jefe de compras. Y tiene como dimensiones a las tablas de
PRODUCTO, CLIENTE, TIEMPO, SUCURSAL, VENDEDOR vy los

campos medibles de CANTIDAD y MONTO DE VENTAS.

Figura 16. Tabla de Hechos COMPRAS

HCOMPRAS

Nombre de columna Tipo de datos Permnitir valor_
ID_PRODUCTD int [
ID_TIEMPOC int [
ID_PROVEEDOR int [
ID_SUCURSAL int [
CANTIDAD decimal{18, 1) [}
[VALOR DE COMPRAS] decimal{18, 4) O
[MESES ESTANCADO] int =]

[}

Fuente: Elaboracion propia.

61



«» Hechos Ventas.

Contiene las caracteristicas de las compras de mercaderia realizadas en la
empresa y cuantificandolas por MONTO Y UNIDADES. Cada compra se
realiza debido al jefe de compras. Y tiene como dimensiones a las tablas de
PRODUCTO, CLIENTE, TIEMPO, SUCURSAL, VENDEDOR y los campos

medibles de CANTIDAD y MONTO DE VENTAS.

Figura 17. Tabla de Hechos HVENTAS

HVENTAS

Mombre de columna Tipo de datos Permitir val...
ID_PRODUCTO int r
ID_CLIENTE int r
ID_TIEMPO int r
ID_SUCURSAL int r
ID_VENDEDOR int r
CANTIDAD decimal(10, 4) r
[MONTO VENTAS] decimal(10, 4) r

-

Fuente: Elaboracion propia.

++ Hechos HAdicional.

Esta tabla contiene el stock y valorizado por productos y tiene por
dimensiones PRODUCTOS, SUCURSAL. TIEMPO, como campos

medibles VALOR COMPRAS.
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Figura 18. Hechos HADICIONAL

HADICIONAL

Nombre de columna Tipo de datos Permitir valor_
ID_PRODUCTO int O
ID_SUCURSAL int O
ID_TIEMPO int O
[WMALOR COMPRA] decimal{10. 4) E
VALORIZADO decimal{10. 4) =]
STOCK decimal{g, 4) E

O

Fuente: Elaboracion propia.

5.3. Disefo de la funcionalidad de la solucién.

= Extraccion de Datos

Comprende la carga de los datos a los DataMart de la solucién desde la base de

datos transaccional “GESCOM?”.

A modo de ejemplo se muestra el funcionamiento de la carga de la dimension

Producto:

>» Dimensiéon Producto.

Esta dimensidn contiene los atributos de los productos para los procesos de

compray venta en la empresa a lo largo de su historia.

1. Descripcidn de las tablas fuentes.

Son las fuentes desde donde se extraen los datos a las tablas del DataMart y

en este caso de la dimensidn producto.
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Tabla 10. Descripcion de tablas fuente para la dimension producto.

Tipo de Datos Nofmbre de Descripcion
uente
En esta tabla Contiene
Base de Datos el listado de los
Transaccional Producto producto  con  sus
“GESCOM” Cadigo y la
Descripcion.
Base de Datos En esta tablas contiene
Transaccional Marcas el listado de marcas de
“GESCOM” los productos.
Base de Datos E_n esta tabla co_ntiene el
. . listado de las diferentes
Té&;g;&g:gf/[na | Linea lineas  pertenecientes
de un producto
En esta tabla Contiene
Base de Datos el listado de las
Transaccional Sublinea diferentes Sublinea que
“GESCOM” puede pertenecientes un
producto.

Fuente: Elaboracion propia.

2. Estandarizacion de los datos y limpieza de datos

Se especifican la nomenclatura y transformacion que deben tener los datos

antes de almacenarlos a los Data Warehouse.

El proceso de ETL verifica los datos que ingresan al Data Warehouse,

realizando una limpieza de los registros.
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- Fuente de Datos.

En latabla 11 se muestran las caracteristicas de la tabla Dbo.Producto

que se encuentra en la base de datos transaccional “GESCOM”.

Tabla 11. Descripcion de nomenclatura de la tabla Producto.
Tabla: Dbo. Producto.

Nombre Llave Tipo Formato Consideracion
PRODUCTOS PK Varchar(15) Texto No Nulls
Puede ser “S” o
«p
NATURALEZA Varchar(2) Texto P=Producto.
S=Servicio.
DESCRIPCION Varchar(80) Texto Null
MARCA FK Varchar(4) Texto Null
LINEA FK Varchar(3) Texto Null
SUBLINEA FK Varchar(6) Texto Null
PRVEECI\II$ AD E FK Varchar(4) Texto En;[leg(;g(r)seiltlie\go a

Fuente: Elaboracion propia.
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- Tabla Destino

La carga de los datos después del proceso de limpieza de los datos
necesarios para la tabla destino. Las transformaciones incluyen:

Valores agregados y derivador, Cambios de tipo de variable, etc.

Tabla 12. Descripcién de nomenclatura de la dimension Producto.

Nombre Llave Tipo Formato | Limpieza
Primary Numero
ID Key Integer Entero No Nulls
CODIGO Varchar(50) Texto No Nulls
DESCRIPCION Varchar(100) | Texto No Nulls
MARCA Varchar(50) Texto No Nulls
LINEA Varchar(50) Texto No Nulls
SUBLINEA Varchar(50) Texto No Nulls

Fuente: Elaboracion propia.

3. Proceso.

El proceso que se realiza para la extraccion, transformacion y carga de la

dimensiones y tablas de Hechos se hace:
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Paso N °1: Limpieza de Datos.

Se realiza la limpieza del registro en el DataMart para la carga de datos

nuevos con las siguientes consultas por medio de la herramienta de

Visual Studio:

Tabla 13. Limpieza de los registros del Data WareHouse.

TABLA DEL CONSULTA DE LIMPIEZA
DATAMART
Hventas TRUNCATE TABLE hventas;
Hcompras TRUNCATE TABLE hcompras;
Hadicional TRUNCATE TABLE hadicional;
Times DELETE FROM times;
Proveedor DELETE FROM proveedor;
Tiempo DELETE FROM tiempo;
Producto DELETE FROM producto;
Clientes DELETE FROM clientes;
Sucursal DELETE FROM sucursal;
Vendedor DELETE FROM vendedor;

Fuente: Elaboracion propia.

Paso N°2: Extraccion de datos.

Por ejemplo, de la tabla productos:

Se tomaran los datos de las tablas:

Producto.
Linea.

v
v
v" Sublinea.
v

Marca
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De la base de datos Relacional “GESCOM?” con consultas que

intersectan las tablas relacionadas y obtienen los datos de

necesarios para la dimension producto.

Figura 19. Consulta de transact SQL.

inner
inner

where

p.Naturaleza="F"';

HSELECT Producto as codigo ,p.Descripcion as Descripcion,m.Descripcion as Marca,l.Descripcion as Linea
FROM gescom.dbo.Productos p

join gescom.dbo.Marcas m on (m.Marca=p.Marca)
join gescom.dbo.lineas 1 on (p.Linea=1.Linea)

Fuente: Elaboracion propia.

Paso N°3: Carga de la dimension Productos.

Se Cargar los datos limpios a la dimension productos provenientes de las

consultas hacia las tablas productos y otras relacionadas.

Figura 20. Registros para cargar a la dimensién producto.

codigo
1 0003
2 00283
3 00284
4 00285
5 00286
6 00287
7 00288
8 00289
5 00250
10 00253
11 00254
12 00295
13 00296
14 00297

Descripcion

REDUCCION DE DESAGUE 4" = 3" NICOLL

PISO 45X45 EXT. PERLADO HUESO

RAPIDUCHA SOLE PERFECT DE 5,500W C/AC SOLRDS500E. ..
IMAGEN JESUS MISERICORDIOSO B/MAD. 12"
LISTELO KANTU 7.5%40 PORTUGAL

URINARIO BAMBI AZUL PASTEL TREBOL

URINARIQ BAMBI GUINDA TREEOL

FLORES ARTIFICIALES AMARILLO CON MARANJA
TINA FIBRA DE VIDRIO ALLISON BONE 1.50X0.800.45
LISTELO CELIMA 6X39.5 LILIUM

LISTELO CELIMA BX35.5 DION GRIS

PLANCHA FIBRAFORTE 3.60 M X 0.80 M

CANALETA PLASTICA ADHESIVA 10X20MM

CANALETA PLASTICA ADHESIVA 10X15MM

Marca

NICOLL

CELIMA

METUSA

UNION YCHICAWA S A.
KANTU

TREBOL

TREBOL

FECOFE

INDUSTRIAS WORLD MARBLE SAC.

CELIMA
CELIMA
BRANDE
IGERSA
IGERSA

Linea

GASFITERIA
REVESTIMIENTOS
GASFITERIA

HOGAR

REVESTIMIENTOS
SANITARIOS

SANITARIOS

HOGAR

SANITARIOS
REVESTIMIENTOS
REVESTIMIENTOS
CONSTRUCCION
ELECTRICOS - ILUMINACION
ELECTRICOS - ILUMINACION

Fuente: Elaboracion propia.
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La estructura del proceso ETL se muestra en la siguiente estructura:

Figura 21. Carga de la cantidad de Productos a la dimensién Producto.

DIMENSION
PRODUCTO

Fuente: Elaboracion propia.
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El disefio ETL completo de carga de todo las dimensiones y tablas de se muestra en el Grafico 22:

Figura 22. Disefio ELT completo del GESCOMWAREHOUSE.

Limpiar Registros

M

o
o

\4

/]

\

g o

A4
HADICIONAL

A4
HCOMPRAS

Fuente: Elaboracion propia.
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5.4. Disefo de la interfaz de la solucion

= Disefio para explorar el area de Ventas

Para esta area se tiene los siguiente dashboard:

Tabla 14.Dashboards para el area de compras.

ITEM DESCRIPCION
1 Analizar el Monto en Soles Ingresado por las compras.
5 Analizar los montos de Compra por proveedores.
3 Analizar proveedores y productos comprados.
Analizar el monto pagado por ventas de Productos por Linea, sublinea y
4

marca.

Fuente: Elaboracion propia.
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= Dashboard general para el area de compras.

Figura 23: Dashboard general para el area de compras.

e

TOP 1.0 PROVEEDORES Fecapeﬁ
-
E]EJEEFIWEWETEEIEIFSW =) =) =) =3 VALOR DE
ARNO - mES_ COMPRAS
EEEEEGCEEE R
VALOR bE GomPRAS FOR ARG ) [ Aonorcomenas ror ame ) Iﬁmnsmmmmmnj
s _.JI
[ VALOR DE COMPTA FOR SUCURSAL —)

Fuente: Elaboracion propia.
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= Disefio para explorar el area de ventas

Para esta area se tiene los siguiente dashboard:

Tabla 15. Reportes para el area de ventas.

ITEM DESCRIPCION
1 Analizar el monto en soles ingresado por las ventas.
5 Analizar los montos de compra por clientes.
3 Analizar clientes y productos comprados.
Analizar monto ingresado por ventas de productos por linea, sublinea y
4

marca.

Fuente: Elaboracion propia.
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Dashboard general para el area de ventas.

Figura 24.Dashboard general para el area de compras

e

VENTAS

?—

DlA

Feco peﬁ

olaaala

EREGOEEEECIEE I E R E E ) B R EES

DOOCEOnODOED

VALOR DE VENTAS POR ANO

l VALOR DE VENTA POR MES

VALOR DE VENTAS

—°

VALOR DE VENTAS POH
SUCURSAL

] | VALOR DE VENTAS FOR ARQ ]
10% FECO|
10% 10% —ECOPE I
1026 10% |
- .
10%6 1026
10%
FECOPE
L
—
FECOPE
I SUCURSAL
FEGOPE

MALOR B VENTA J

Fuente: Elaboracién propia

74



CAPITULO VI: CONSTRUCCION DE LA SOLUCION

En este Capitulo se realizara la construccion y pruebas de los Datawarehouse en general,
con la configuracion del software utilizado, el proceso ETL, generacion de cubos OLAP,

configuracién de reportes.

6.1. Construccion

1. Construccion del Datawarehouse.

Se inicia el Gestor de base de datos Microsoft SQL Server Management Studio

y luego se ingresa las credenciales.

Figura 25. Ventana de login de MSSMS

of

SQL Server
Tipo de servidor: Motor de base de datos w
MNombre del servidor: |user007:pc v
Autenticacion: Autenticacion de Windows ~

USEROD7-PCHNayrobe

Cancelar Ayuda Opciones >

Fuente: Elaboracion propia.
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Se Crea el DataMart non el asistente de creacion de base de datos.

Figura 26. Creacion de DataMart “DATAWAREHOUSE GESCOM”

E| Mueva base de datos

Sheccomimriom | T s - ©
# Opciones
J Grupos de archivos Mombre de la base de datos: |DﬁTﬁM.ﬁHTGESCOI‘u'I| |
Propietario: |<Drede{errninado> |
Archivos de la base de datos:
Mombre l6gico  Tipo de archive  Grupo de archivos ) Crecimiento autom
DATAMART... Datosde FILAS PRIMARY En 64 MB, sin limi
DATAMART... REGISTRO No aplicable ] En 64 ME, sin limi
Conexion
Servidaor:
userDl7pc
Conexion:
USERDO7-PC Nayrobe
¥ Verpropiedades de conexidn
Progreso
Listo < e
Agregar Quitar
Aceptar Cancelar

Fuente: Elaboracion propia.

Se hace la creacién de las dimensiones y tablas de hechos del DataMart
“DATAMARTGESCOM?” con el asistente de creacion de “diagrama de la base de

datos” para también crear las relaciones.

Como ejemplo se muestra la creacién de la dimension productos y tabla de hechos

ventas.
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Figura 27. Creacion de tabla dimension producto

PRODUCTO

Nombre de columna Tipo de datos  Permitir valores NULL
»EEE  |varchaso) 0
DESCRIPCION varchar(100) .
MARCA varchar(50) (.
LINEA varchar(50) &
SUBLINEA varchar(50) O
0 int O
O

Fuente: Elaboracion propia.

Figura 28. Creacion de tabla Hechos Hventas

HVENTAS

Nombre de columna Tipo de datos Permitir valo..,

OOEEEE = | o -
7 int C

ID_TIEMPO int [
1D_SUCURSAL int (@
ID_VENDEDOR int (
CANTIDAD decimal(10, 4) (
[MONTO VENTAS]) decdmal(10, 4) @
-

Fuente: Elaboracién propia.

Al finalizar la construccion se muestra el Datawarehouse completo con las

relaciones entre la tabla de hechos y dimensiones.
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Figura 29. “DATAWHAREHOUSE GESCOM” completo.

SUCURSAL
0 a0 -
9 :
2 CONSS
-
“ »
L PRODUCTO e
TIMES .
i
TR

TIEMPO
R
PROVEEDOR
" cuenTes
« VENDEDOR

Fuente: Elaboracién propia.
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2. Proceso ETL.

Para el proceso ETL se crea utiliza la herramienta de Microsoft Visual Studio

con su extension de Inteligencia de Negocios.

Se crea un nuevo proyecto de Integration Services de la plantilla Business
Intelligence.

Figura 30. Creacion nuevo proyecto para proceso ETL.

b Fecierte FET Framrmean 4.3 Ovienwe g P redemenmands i e
o vutatas \
,L:-.I Provjects e resgenar leraces Ganres ietdance Toor Bunness inteigence
o Puwnine Eate MOOE LG PR et
é} Apeteetr pan gy propecti e bteg oo S Basees; Intelgecs wiucie ¢ de deton ¢ sfeguacin
ox dedan ten rendareentn, mchace

Cparacicrar Se emmaccidn, trassformasde
§ EaIgs pask ol dinar paarvierts de dator

fevvy
" Ealw
TIAGU AL B SRV el 2o s
et PROCESOETU
sty b I b wmecs' docinm s repect: Benne
3 o1
Nerdre the @ sab FROCESOETL ¥ Crar fwncting par b bucsse

Fuente: Elaboracion propia.

Se crea una “tarea de ejecutar SQL” para limpiar los registros que puedan estar

en el DataMart.
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Figura 31. Proceso de Limpieza de Datos en el DataMart

g‘a Tarea Ejecutar SQL

Comfigure tas propredades equenidss paa gecutarinsyucciones SOL y procedimiestos slmacenados mafiarte b
Tonencn yelec o nada
Genenal v Congueto de resaitados
Lo o e 0
R ot s B Eaoriic conmate W21
Compunto de rewubadcs
Exgresine : s
TRUNCATE TABLE mwertas {
TRUNCATE TASLE mcorpras y s
TRUNCATE TASLE hadcand
DELETE FROM twes
DELETE FRON MOV EDOR
DEETE FROM terge DATAMARTGESCOM
DELETE FROM seduch:
DELETE FROM chentes fa
b E FRON mcumst ABLE Iventas TRUNCATE TABLE
DELETE FROM YENDEDOR]|
ioactw | Cooonlw
Exarninae Generar comula. Analita) conmbte
Acegtn Cancely Ayuda

Fuente: Elaboracion propia.

Para cargar los datos a las dimensiones y tablas de hechos se crea una “Tarea Flujo de

datos ” tomaremos como ejemplo la tabla “Dimension vendedor ”.

Figura 32. Herramienta de flujo de datos

i-)i Tarea Flujo de datos

Fuente: Elaboracion propia.
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y dentro del flujo de datos de especifica el origen de datos, la conversion de datos y
destino de datos.

Figura 33. Procesos de flujo de datos

> s©ocescon

1

Fuente: Elaboracion propia.

B 1C)I] Comversién de datos ~ ——————————» (€ DIMENSION VENDEDOR

Las 3 herramientas utilizadas dentro del flujo de datos son:

e Origen de Datos (BD GESCOM): Los datos se obtienen de la base de

datos transaccional “GESCOM " mediante una consulta y extrayendo los

datos necesarios.

Figura 34. Consulta para obtener datos de DB relacional

Corfugure bn progredades qus utdiza wn fiso de datos jucs obtaner Jetos de sualquar proveedor OLE D8

Adrrvetinte o comess  Epechique un sdmanitrador de consnones OLE DR
koa ol medn de o

de conaufias

1 0AQan de A0S O UNA VI det ongen de danos y sefeccione o

ol cusc @ comandos SOL mpecifigue of comande SOL merssendo bs
Columne

Salida de prroe

Admnistrader de coneveones OLE D8

USERIOT-PC GESCOM e

Modo 2w scress 2 detoc

Commdo 5

> SOL

NGO, GESVEN NOMBRE Parimetron.
SVEN

Geners comulta..
Esamont

Arelear consutty

Yisty peevia

Aoeptm | Cancelw Ayuds

Fuente: Elaboracion propia.
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e Conversion de datos: Los datos obtenidos tiene que ser convertidos en

tamario y tipo de datos de acuerdo a los campos para cargarlos en el

DataMart.

Figura 35. Procesos de conversion de datos.

Edeoe de tancfonmacion Comveruon de datag

Configure las propledades utikaadas para convestin &l bpo de datos de una columng de entrads 2 otro tipo. Canfigure b longaud, |2 precrian, ls
wcals y b phgnae de céSgos de le columne mn funcén del Epo de datos ol Gue se cooverting ls columna

|

NOMBRE
L
|
Columina de entrads Al de walicda Tipe de dato Longtud Precaidn Escala Pigina de codig
CoGo Cepa de COOGO cadena |OT_STR) 4 1252 [ANSI - Ly
NOMBRE Copia de NOMBRE cadenas [OT_STR) 40

1252 |ANS! Ly

Condrgurar la sakda de errores., Cancelnr Ayuds

Fuente: Elaboracion propia.
e Destino de datos (Dimension Vendedor): Se escoge la tabla del
DataMart donde se van a cargar los datos obtenidos luego del proceso de

conversion de datos, ademéas los campos convertidos en el proceso

anterior.
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Figura 36. Procesos de destino de datos.

B G de Sestioe 42 OLE DB

Contiuie las propredades pars incerter datos en una base de dytos relacional mediante un proveeder OLE OB

Expecifizue o administiador de conencnns OLE DB, um cogen de detoe = una wnita del orgen de deton y eirccions ol

- medo de otcxss 3 fos daton S ke el mode de sccese a comandos SOL eipecifique of tomande SOL eacrbunde (s
S PO consdts 0 mediente of genesador de consufian. Pars obtener sccese a datos de carza rigida, configore las ppoiones
Salicha de eeroe de pctusicacidm de tables

Adnursstiader de consmcnes OLE DR

USERNTT-PC DATAMARTGESCOM

- Nuewr.. -
Modo e occass « 2ebon
.
Tebsla & wute
Nombire de (s tabda o by vista
B (dbe) [VENDEDOR| Husar

" ’ Ver datos esmtentes.

Fuente: Elaboracion propia.

Al finalizar la construccion de las dimensiones y tablas de hechos, ademas después de

relacionar las jerarquias se ejecutan para realizar a cabo el proceso ETL completo.

Figura 37. Procesos de ETL completo de la Dimension Vendedor.

W . F
v 1 v 4
> mescon — 5 L Comersondedatos  —————> g€ omension venoEDoR
48 filas 48 filas

Fuente: Elaboracion propia.
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Figura 38. Procesos de ETL completo del “DATAWAREHOUSE GESCOM”.

g"i Limpiar ragistros

=Y
e

][

v L

ENTES i-)i TIEMPO i-)i SUCURSAL

L L J
i-)i VENDEDOR i-)i PRODUCTOS
d k
i-)i HVENTAS

i-)i PROVEEDOR =

|

i i TIMES

¥

i_)i HADICIONAL

L

L

r

i-)i HCOMPRAS

Fuente: Elaboracion propia.
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3. Cubo OLAP.

Para la creacion y carga del cubo OLAP “GESCOMCUBO” se utiliza la

herramienta “Andlisis Services” de “Microsoft Visual Studio”.

Se crea un nuevo proyecto en la plantilla Business Intelligence y la seccion

Andlisis Services.

Figura 39. Nuevo proyecto Multidimensional Cubo OLAP.

Fecierts NET Famework 45 Ovdense por Predetesmnado - a5 (3= ' P -
# nstalade " . . e
rrsa Progecte mudtidmensonal y de mwets de detor. Susnens ieteligence Tipec Bunness witelfigence
o Plantibes Proyectu de Analyus Services para crest
¢ Buunes mhlbgence ] 3 Irgartar dal wervado: (rulichmernioned y rernena.. Sucnes intaligence evdelos mulliSmenionae: y de minerd
" D 8 de datos
Aratysn Servem
iokis . o
irtegration Jervcm L’..' Imgerts ded senvdor (tabedar Tusnes Irelrgesce
Neporting Services
b Visual Nosxc 8| Imnpartar desle PowerPanot Business Intefigaace
Veoal Ce
b Vel Cre > Proyerte tabuéar de Anabyus Services futnest Imebigece
v Veusl Fe
TypeScrpt
P devaScrign
Pythes
b Otrus tipes S proyectes
Proyectas de moselado
Gemplos
En lioes
Norlire: GESCOMOUBO
Ubcacion: 2\ bebkotas 2 documertos wausl Budo 201 Projects - Examnavar..
ticewtire de o GL ¥ @ Crear dirsctone pars b seluciin
Lgregar ¥ cOMRIDE de COdNGO tuente
Aceptm Cancelw

Fuente: Elaboracion propia.
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Procedemos a crear un origen de datos para escoger el DataMart.

Figura 40. Creando Conexion

+ & GESCOMCUBO
.

- e

- Dmennones

& Aoies

& Ensamblados
= o

- o

D - e »-

&) Sohxidn ‘GESCOMCUBD [T prayecis)
& Y» @ Nuevoongen de datos..

@ Estructurm de murera de dates

P w & x

£ ier saggn -

MR My AP G

Fuente: Elaboracion propia.

Se realiza la conexion ingresando las credenciales del servidor y el DataMart.

Figura 41. Creando Conexion al DataMart

o
Hedoccionme como dolinie ln o

Fonde g ovtry vardn \wvan pars delvw W 0ades i el e cale
VO b o e e s e (o

B O imget (e 00t Datms o0 40 Samemtn! v A 4 Sl i
Cormmuras be dhatos Fraselobes ou amens be o

Mugsedad iy

‘
CRea)
| Crmer un ongee v dtnd bana by on e lgets

| 1, Twhecsaane 1w e vieie

Pomvmstint [ L OF mation SCI Server Mative Cliit 110 -
’ Fruembiee dol manaibar
ey |y e Altudin

Cunmnsin s o o 10rviden

- i adan i acdm B Witsliwg
Twdan (0 Ui utanticncion de SCL Server

Emnlor ot caneminn com wne Res ibe il

o e e errdere e e bass e datin
DATAMARTOEAC OM

£ Ao £ arehanw e hass e iten

Acmgne Canenle Ayrene

Fuente: Elaboracion propia.
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Se crea una nueva “Vista del origen de datos” seleccionando la conexion

existente y luego de seleccionar las tablas pertenecientes a uno de los Data Mart.

Figura 42. Seleccion de Objetos para el DataMart Hcompras.

Selecoonar lablas y vistas
Selecoons los objeton de la bose de datos réacional que deben nchrse on la

wita del cngen de datos

Obyeton daponbles Chyetos inchados

eombre Teo Nombee Too
EECLENTES (o}  Tabls HEMOOMPRAS kba)  Tabls
BB HADCIONAL (dbo)  Tabla [3 HH PAODLICTO ko) Tabla
BEHVENTAS i) Table 55 PROVEEDOR idbo) Tabls
M yysdagans (ko) Tabls ‘ 0 SUCURSAL ibo)  Table
8 TINES () Tatda Tl TIEMPO 4ibs) Tabla

EEVENDEDOR idbo)  Tabls

O prodEatancados (4. Veta %

Firo X Agrgor tablas aconadss
[ Mostrar chuetos del wsema

« Mras Sguents > Cancelsr

Fuente: Elaboracion propia.
El siguiente paso es crear las dimensiones del Data Mart en la opcion del mismo
nombre y apoyado por el “Asistente para Dimensiones ”.

Figura 43. Creacion de Dimensiones del Cubo OLAP.

|8 B g P u 5 x

§ ‘wwoersesion *

Erplnredar de rotucone

R e-2F3 »F -

tjtn )

v

&) Sotunon GESCOMCUBO' () proyecto)
« A GESCOMCUBO
4§ Orgenes de dates
I DatanAmGESCOM.A:
4 @ Virtes Sel oogen Je deton
¥ DATAMARTGESCOM-COMPRAS des
a Cubes
_
- Edrec MNuevs dimenadn.
& fioles £ Muevs dimenson vnculeds
- Loaan

S LI

- Ve

Fuente: Elaboracion propia.
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En el asistente de creacion de dimensiones se elige crear la dimension de una

tabla existente y luego se procede a seleccionar las tablas que se afiadiran como

dimensiones selecionando lo todos atributos de la tablas.

Figura 44. Creacion de Dimensiones del Cubo OLAP

L_:’ Asistente para dimensiones

Especificar informacion de origen
Seleccione un origen de datos y especifigue como se enlaza la dimension al

misma.
Vista del origen de datos:
DATAMARTGESCOM-COMPRAS
Tabla principal:
HCOMPRAS
Columnas de clave:

{Agregar columna de clave)

< Mras Cancelar

Fuente: Elaboracion propia.
Al final se obtiene la lista de dimensiones que se crearon para los DataMart.

Figura 45. Dimensiones del Data Mart Hcompras.

4 ] Dirmensicnes
1/ PRODUCTO.dim
L~ PROVEEDOR.dim
17 SUCURSAL.dim
12 TIEMPO.dim
wml Estructuras de mineria de datos
| Foles
| Ensamblados
wml Varios

Fuente: Elaboracion propia.
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El siguiente paso para crear los cubos OLAP su hace uso del “asistente para Cubos”.

Figura 46. Creacion de un nuevo Cubo OLAP.

SRR LI 3P TNy

B DATAMATTESCOM. &
4 gm Votes oel oogen Se dems
o DATAMAFTSESCOM COMPRAS ave

4 @ Dewme UV Neseabeo.
& PROD
L PROVesu s oew

I SUCURSEL e
W Stcture de e de dets
- e
- (rireadon
- e

Fuente: Elaboracion propia.

En el “asistente para Cubos” se crea un cubo seleccionando una tabla existente que se

tomara como la tabla Hecho.

Figura 47. Seleccion de la Tabla de Hechos del cubo HCompras.

Seleccionar lablas de grupo de medids
Selecaone una vista o diagrama de onigen de datos y_ a coninuaoon
seleccione las tablas que se uaaran pana los gupos de nedda

Viats ded ongen de datos
DATAMARTGESCOM-COMPRAS

Tatias de gago de medda Sugen

) I PRODUCTO

[J2] PROVEEDOR
[J3] SUCURSAL
321 nesro

e Cancel

Fuente: Elaboracion propia.
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Y se proceden a crear los cubos OLAP de la solucion.

Figura 48. Vista del Cubo OLAP Compras

L
OG0
(St s i
MANCA
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o
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recra Y

2 1 PRONTTDOs s

maeme  [° DI y [

oA nacpidnstng mea
VALCM OF LOMIRAS

~y

MRS PRTANCAL

-0
L
Ry

Fuente: Elaboracion propia.

Figura 49. Vista del Cubo OLAP Ventas

|vo

reow

N
TRIMESTRE
oA

L4
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[ temenras
| o reamucTo

- 10_Tewo

cotnen [ e B TS ST fr———py OO

NVATH

hoseR; 10_VENORDCH O

CANTIDRD
MORETO ENTAS

- o - D
coms0 Coms0
DESORPCION QUBTE
anca DIECION
Lpea
AMrEA

Fuente: Elaboracion propia.
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4. Reportes

Para la creacion de los reportes de la solucion de BUSINNES INTELLIGENCE

se utiliza la herramienta “Reporting Services” de “Microsoft Visual Studio”.

Se crea un nuevo proyecto en la plantilla Business Intelligence y la seccién

Reporting Services.

Figura 50. Nuevo proyecto de Reporting Services

b Neciente

4 Instalade

o Plantile

Vieul C#

Vieusl o

IevaSeript

Python

Leenplos

FoEn nes

Nombine
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4 Dusinem Intelbgence

Anabysn Services

Visusl Co«

Iyphiopt

NET Frammwonk 4.5

.
@ Asisterte de proyectns de serador de informes

Integration Services
Naputvig Senvem

Visusl Ras

Otros tipos de proyectus
Proyecton de modelsdo

nEPoRTESR{

Wi hibbotecs\documentos! visa

Nombre de s solucder NEPORTESH!

m Proyecto de servidor de informes

2l udie 01 )\ Projecty

= Ordenar par  Predetermwide it sronla f ' E P

Business Intelbgence Tipo! Buweens intefligence

Cromr un proyecte ie sorvidue da inlarmes
Dutmess Intefbgance iz

1 anlill
Eaamine.. |
W Crear directonio paes Ls solucadn
Agregat M control de cothgo fuente
Acepta Cancele

Fuente: Elaboracion propia.
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Luego de la creacion se registra el servidor de donde se tomaran los datos.

Figura 51. Agregamos Nuevo Servidor.

w REPORTESBI - Microsoft Visual Studio
ARCHIVO  EDITAR  WER  PROYECTO  COMPILY
B2 W b In

Explorador de servidores » 1 X

Q s g
g¥ Conexiones de datos
- @¥ Conexiones de SharePoin

ooy 00 Actualizar

Agregar servidor...

Fuente: Elaboracion propia.

El siguiente paso para la construccion se afiade una conexion de origenes de

datos compartida.

Figura 52. Nueva conexion de Origenes de Datos Compartida.

Cambiar opciones de nomixe, TIpo y congxson Cvigen s gato:
{redenvem Moot SO Sevver Sradyos Sovnes (31 Camben.
Murvdes: lgorresee 3w wwrivize
CONEXION USAT B
Tiper e sezen e el irader
A gt SOL Sevees Bnspin Sonaes
Laters de conmmdec
Thon
Coractsr con une bae de 2emon
Sebex cone € gaodes an nerviee de tae de deber
Pyprvadss
Prote covemes Acxptar Concely
-4 x
=%
S Usicatien
Brate Aceste Cormntn '

Fuente: Elaboracion propia.
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Se procede a crear un nuevo informe luego se selecciona origenes de datos

compartidos creada en este caso el que se Ilama Conexion.

Figura 53. Nueva conexion de Origenes de Datos Compartida.
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Fuente: Elaboracion propia.

y luego de ello se procede a disefiar las consultas para crear los informes.

Figura 54. Disefiador de Consultas

4

Dteter b conmars
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Fuente: Elaboracién propia.
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La interfaz de creacion de reportes se realiza mediante la siguiente interfaz con ayuda

de cuadro de herramientas.

Figura 55. Interfaz de creacion de Informes

TTTEET RS LT

feEROO
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o Astseoovgatiss
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Fuente: Elaboracion propia.

6.2. Pruebas

a. Ejecucion en Procesos de Carga

Luego de la construccion de carga ETL se procede a la ejecuciéon de mediante la

opciodn iniciar de donde se carga los registros mostrado en este caso.

Figura 56. Ejecucion del proceso ETL de la dimension PRODUCTOS.

i-) 08 GESCOM

7

S0 Flae

1
* ¢ o Conversién de datos
004 Pas

'~
* e(- DIMENSION PRODUCTO

Fuente: Elaboracion propia.

El proceso completo muestra que la carga de datos se lleva acabo correctamente

y sin errores.
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Figura 57. Ejecucion del proceso ETL completo sin errores.
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Fuente: Elaboracion propia.

b. Ejecucion en reportes

Luego del disefio de los reportes en el asistente de Visual Studio se procede a

verificar la muestra de datos.

Figura 58. Reporte de Reporting Services.

COMPRAS POR LINEA DE PRODUCTO

ASEO

COMSTRUCCION
ELECTRICOS - ILUMINACION
ELECTRODOMESTICOS
FERRETERIA

GASFITERIA

GRIFERIAS

HERRAMIENTAS
HOGAR
REVESTIMIENTOS

SANITARIOS

VALOR DE
COMPRAS

2353,47
49094,712
16860,0349
2417,6082
163467,9583
861656,2413

772244,02469
9999

26225,1282
214411,0055

11589938,963
0999

2587823,7711

Fuente: Elaboracion propia.
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Consulta de al DataMart Compras para probar la carga de los datos.

Figura 59.Consulta al DataMart Compras

SELECT P LINEA H.[vALOR DE COrPmas])
FAOM HOOMPRAS H

¢ PROOLCTD P OW P ID- M 1('»"&.‘.(”.'
GROUP v & LINE4

% -

M Femtaons o Mewaes

LINEA 150 nomtee de columa)
1 ELECTRICOS - ILUMINACION | 15260 0043
: HEARAMENTAS 2205 82
) GASFITERIA PRIESE 1)
‘ EERETERA 163467 955
SANITARIDS 2a5maTm
3 ELECTRODOMESTICOS 2417 s022
¥ ASEO 23534700
) GHIFEMAS TR (4
§ CONSTRUOOON Gl
0 HOGMR 204411 pOSE
n REVESTMIENTOS 17585038 3631

Fuente: Elaboracion propia.
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CAPITULO VII: IMPLEMENTACION

7.1.  Monitoreo y evaluacion de la solucion

a. Implementacion del Cubo OLAP.

Se ejecuta implementacion del Cubo OLAP en el servidor para su creacion y

Ilenado de datos luego de procesar la base de datos.

Figura 60. Implementacion del Cubo OLAP

Fuente: Elaboracion propia.

Al finalizar la implementacion se obtiene el Cubo OLAP que servira para hacer

los reportes del caso.
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Figura 61. Implementacién del Cubo OLAP

1, Procesandc Base de dmos, GESCOMDATAMARTCUBD' completados
i |2 Procesando Dimennion, ‘CUENTES completados
15 1@ Procesando Cubo, DATAMARTGESC OM-ADECKONM ' complntador
-lb, Hots de miticc 12072018 124017, Hora de finalzacén: 12072018 124127; Dunscién: G010
5 il] Procmande Grupo de madcda, HADICIONAL completades.
5, Heva de imicie: 12/07/2018 124018 Heora de Pnalizacitee 12/07/2018 12:41:27; Duracides 001:08
= Y Precesando Cubo, 'DATAMARTGESCOM - COMPRAS' complefasios,
By Hoe de nicioc 1270772012 12.40.16; Hors de Ninabzacdn: 12/07/2018 128114 Dussaidn: 00057
& ] Procesande Grupo de medda, HCOMPRAS' completados.
= [ Procesando Culbo, DATAMARTGESCOM-VENTAS completados.
By More de micior 120772018 124017 Hore de finalzacon: 12/07/2018 124327 Duncion: 010119
& lll Procesanao Girupo de medda, WVENTAS completados.
i | Procesando Dimersion, $ROOUCTOA completados.
i £ Procesando Damerién, PROOUCTOC completador.
il |2 Procesando Daremmién, PRODUCTON compintado.
B L: Precesando Dimemitn, PROVEEDORC completadon.
# |2 Precesands Dimarmidn, SUCURSALA' tompletados.
& |2 Precesando Dumensibn, ‘SUCURSALC completados.

Estado

ra Proceso fnafado correctamente,

Beprocems Vo catalles.., Copiar

Fuente: Elaboracion propia.
Y procedemos a verificar si efectivamente se realiz6 la creacion del cubo y su

carga de datos.

Figura 62. Cubo OLAP en el servidor de Analisis Report.

= [B USERDOT7-PC (Microsoft Analysis Server 13.0.1742.0 - USERDO7
=] Bases de datos

ufg GESCOMDATAMARTCUBO
Ensamblados

Administracién

Fuente: Elaboracion propia.
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b. Implementacion de los Reportes.
Para el proceso de implementacion de los reportes y Dashboards se usaran el

servidor local del reporting Services con el administrador de configuracion de

reporting Services.

Figura 63. Conexion a Reporting Services Configuration Manager.

SQL Server 2016
Heporting Services

mbee de servidor, hage ¢

o an al botds Busear v selaronne s

Inpecfigue us no
Nt ancia del aery

dor de informen gue desee corfigiew

Ngmibre de servid LEERO0 74 Qusenr
Imatancie der servidor de
infarmes MESQLSTRWR

Fuente: Elaboracion propia.
Se verifica la direccidén donde se publicaran los reportes creados.

Figura 64. Conexion a Reporting Services Configuration Manager

hn Manager
T elatm LRL 36/ wervOs med
Terfipen a5 e Y B pars teew pows: ey e rfves » Avaszadan pary efr v
“’ frmtsizeen UNL pare ona Sens ntas fef Sewedzr de vfarmes 2 a0 ' 1rome e
=
Drectinn il 8 3o wn wed def ser vt de rforses
Drectzns svtust [S——
LA e S S e ek o s B P
Dwazen D: [P ——
Fearts 1P e
Poe soecorminl .
Avarzacas.

20l ada HTTHS

Puarts HTT

Orecorwes (5L 30 srwos wal 3¢ ety o rrhwves

Fuente: Elaboracion propia.
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En las paginas de propiedades de SERVIDOR DE INFORMES en la seccion

TargetServerURL se ingresa la direccion http://user007-pc:8099/ReportServer donde

se publicaran los reportes.

Figura 65. Propiedades de SERVIDRO DE INFORMES.

Paginas de propiedades de SERVIDOR DE INFORMES

Configuracion: | Active(Debug) ~ | Plataforma: |N/D ~ Administrador de configuracién...
4 Propiedades de configuracién| | v Depuracién
General Starttem

v Generar
2 v
OutputPath bin\Debug

v  |Implementacion
Ovenwrite Datasets False
OverwriteData Sources False
Target Dataset Folder Conjuntos de datos
Target DataSource Folder Origenes de datos
Target Report Folder SERVIDOR DE INFORMES
Target Report Part Folder Hementos de informe
Target Server JRL hitp-//user007-pc-8099/Report Server
TargetServerVersion SQAL Server 2008 R2 o posterior

Fuente: Elaboracion propia.
En la parte del cliente, se ingresa la direccion de la localizacion de los reportes y
visualizarlos.

Figura 66. Lista de reportes implementados.

[I] SERVIDOR DE INFORMES
SERVIDOR DE INFORMES

INFOHMES MLINADOS

Fuente: Elaboracion propia.
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http://user007-pc:8099/ReportServer

Figura 67. Reporte de compras por proveedor.

COMPRA POR PRODUCTOS POR PROVITDOR

COMPRA POR PRODUCTOS POR PROVEEDOR

EsanPOoN

4CABADTI GO TAL 23L,155%
BOYTOM SAL 0un
CAS2S § E5TIL0% SaC
CEMTRI CERAMICD DA Sa FTR 14
CRNTRO CRRAMOCD LAS ALOGES AL 054 114D
CERAMICA LDAA SA 2011271 040
CORAMICAS XANTU Sar M2
CEAAMITOS & ACASA0GS VP DAMIREITS 11 Waen
A INCUSTRIAL CONTINERTAL SR L0080
Q010 Mah OHTFAvE CAREIAS

CLAFER PRAL 4L 1098 5788
COMINCIAL SEATALY CACENES SALC 704
COMERCIAL 1505 340 SRLERE)
CONSONCIC CEAAMICO CARAT BN N
CONSORCIO SALINAS Gal 4

CORPORALION AGREMAY ¥ TRANSOATES
CORFOSACICH CERASDCA 1A

DALFA SAC

DB FER 2aC

DISTRIBUIDONA Y4258 Sal b
DISTRIFUDORA WORLD MIRF SR :
TOOATUN PR MI0A
FIRALTEALA COMERTIAL FLRLAR 2 s
GALARZA DUSTLDLD TARLCS ROSERIT 7953
HOMECENTERS FRsUANDS A 832
IMPORTACORA & CESTRIBLIDORS (LW Sl 34
IMPORTACORS DISTRIBIDOAA EMIDRS SAC
INCUGTIAS WORLD MARRLS SAC
IRVERIIONES Y5 TA 23732 453
TNNENIIOMES CEMEMALES AVDALUCTA Sl 213159

Fuente: Elaboracion propia.

7.2. Bitacoray puesta a punto

La ejecucion de los cubos OLAP y los reportes se llevaron a cabo con

dificultades de autentificacion de usuarios y puertos de conexién, pero se

resolvieron con configuracion.

Para todas las etapas es primordial ejecucion de los servicios del SQL server

como se muestran en la siguiente figura:
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Figura 68. Servicios de procesos de Microsoft SQL Server.
Archive  Actdn  Ver  Ayude ' ‘
e mMEBa=Hm »eouw
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< »
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Fuente: Elaboracion propia.
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CAPITULO VIII: RESULTADOS

Los datos obtenidos fueron extraidos desde las bases de datos

GESCOMWHAREHOUSE.

#.1. Registro de compras.

#.1.1. Registro de compras por la linea de producto

Tabla 16: Registro de compras por la linea de producto en la Empresa Fecope Huaraz,
desde el 2014 hasta el 2018, en miles de soles.

Linea Monto %
Aseo 2,35 | 0,00014
Construccion 49,09 0,3
Eléctricos-iluminacion 16,86 | 0,1
Electrodomesticos 2,42 | 0,00015
Ferreteria 163,47 1,0
Gasfiteria 861,66 53
Griferia 772,24 4,7
Herramientas 26,23 0,2
Hogar 214,41 1,3
Revestimiento 11589,94 | 71,1
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En la tabla n°16 se observa que el 71.1% de las compras de la empresa Fecope
Huaraz en los afios del 2014 al 2018 fueron para la linea de revestimiento, con
una suma de 11 589 mil soles, linea de gasfiteria cuenta con 5.3%, mientras que
la linea de sanitarios ocupo en segundo lugar con un 15.9% ascendente a 2597.8

mil soles, los demés productos, ascendieron a un 13%, con una media de

Sanitarios 2597,82

15,9

Total 16296,49

100

Fuente: Dase de Datos Data Mart HCompras.

(promedio) para todas las lineas de los productos.

§.1.2.

Top 10 de los productos méas comprados

Tabla 17. Top 10 de los productos mas comprados en la Empresa Fecope Huaraz,

desde el 2014 hasta el 2018, en nuevos soles.

SANDWICH.

Producto f %
PEGAMENTO POLVO CELIMA P/INT 633206,9 3,89%
GRIS 25 KG.
PEGAMENTO POLVO CELIMA 5478421 3,36%
BLANCO EXTRA FUERTE 25 KG.
PEGAMENTO P/INT BRAVO GRIS 444270,0 2,73%
CELIMA25 KG.
PISO 45X45 EXT ATENAS MARFIL 318882,9 1,96%
SAN MARTIN 2,30
TAZA TREBOL RAPID JET BLANCO 300533,2 1,84%
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PISO 45X45 EXT ANTENAS GRIS SAN 2347414 | 1,44%
MARTIN 2,03.

PISO 45X45 INT LAREDO NATURAL. 2334750 | 1,43%
PISO 45X45 SEVILLA NATURAL. 2057454 | 1,26%
ESTANQUE TREBOL RAPID JET 187377,6 | 1,15%
SANDWICH.

PEGAMENTO CELIMA 22KG. 181363,4 | 1,11%
Otros 13009055,0 | 79,83%
Total 16296493,0 1,0

Fuente: Dase de Datos DataMart HCompras.

En la tabla n® 17 se observa que el 3,89% de los productos comprados son en los
afios del 2014 al 2018 fueron PEGAMENTO EN POLVO CELIMA P/
INTERIORES GRIS (25 KG), con una suma de 633206,9 mil soles, mientras
que el PEGAMENTO EN POLVO CELIMA BLANCO EXTRAFUERTE (25

KG.) en segundo lugar con un 3,36% de los productos en general.
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#.1.3. Evolucion de las compras por afio

Tabla 18. Resumen de estadisticas descriptivas de las compras mensuales de la
Empresa Fecope Huaraz, 2014-2018, en soles.

Resumen de Estadisticas descriptivas
Media 301786,907
Error tipico 15204,6319
Mediana 310203,789
Moda 0
Desviacion estandar 111730,769
Varianza de la muestra 1,2484E+10
Curtosis 0,32897045
Coeficiente de asimetria -0,03922411
Rango 570405,488
Minimo 26971,06
Maximo 597376,548
Suma 16296493
Cuenta 54

Fuente: Dase de Datos Data Mart HCompras.
En la tabla n® 17 se observa las estadisticas descriptivas de las compras mensuales, en
la cual en promedio las compras por mes ascendieron a 301786,907 soles desde el 2014
hasta el 2018, ademas con una variacion de 111730,769 soles, el valor minimo fue de
26971,06 y el valor maximo fue de 597376,548, todo para 54 meses desde el afio 2014

hasta el 2018.
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También se puede observar que el pico mas alto de compras de la empresa Fecope-
Huaraz, fue en enero del 2015 y el segundo fue en Julio del 2016 y el pico mas bajo fue
en agosto del 2017, en general toda la evolucidon de compras mensuales en la empresa
Fecope Huaraz tienen una tendencia hacia la baja a través de los afios. Evolucion de los

5 mejores productos comprados por afio, desde el 2014 al 2018, en soles.

#.1.4. Evolucion de los 5 productos més comprados por afnos.

Tabla 19. Evolucidn de los 5 productos mas comprados por afos, 2014-2018, en

soles.

Productos 2014 2015 2016 2017 2018
P01 211793,97 | 122763,43 | 55926,34 | 45189,94 | 8596,32
P02 0,00 0,00 2364,94 0,00 6869,45
P03 211793,97 | 122763,43 | 55926,34 | 45189,94 | 8596,32
P04 78814,26 | 119857,41 | 62555,20 | 38605,17 | 19050,87
P05 101054,62 | 92405,81 | 63631,97 | 29189,18 | 14251,64

Fuente: Base de datos DataMart HCompras.

Leyenda Producto
PO1 PEGAMENTO POLVO CELIMA P/INT GRIS 25KG.
P02 PEGAMENTO POLVO CELIMA BLANCO EXTRA

FUERTE 25 KG.
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P03 PEGAMENTO P/INT BRAVO GRIS CELIMA25 KG.
P04 P1SO 45X45 EXT ATENAS MARFIL SAN MARTIN 2,30.
P05 TAZA TREBOL RAPID JET BLANCO SANDWICH.

En la tabla n°19 se observa que durante el 2014 para el producto POl

(Pegamento polvo Celima P/int Gris 25kg) sus ventas fueron de 211793,97

soles, mientras que para el producto P03 (Pegamento p/int bravo gris celima25

kg) sus ventas fueron de 211793,97 soles, del PO4 (Piso 45x45 ext Atenas

Marfil San Martin 2,30) sus ventas fueron de 78814,26 soles y del P05 (Taza

trebol rapid jet blanco Sandwich) sus ventas fueron de 101054,62 soles.

§.1.5.

Registro de compras por Punto de venta

Tabla 20. Registro de compras por punto de venta, desde el 2014 al 2018, en soles.

Punto de 2014 2015 2016 2017 2018
Venta

Fecope 1 3136279,09 | 3366630,80 | 2999780,07 | 2853225,56 | 949810,72
Fecope 10 1927 374343 0,00 0,00 0,00
Fecope 11 0,00 509928,1 305238,2 2454 0,00
Fecope 3 216798,59 | 519812,95| 170167,73 150,50 0,00
Fecope 6 999220,9 181588,8 0,00 0,00 0,00
Fecope 8 90,6 49897,9 0,00 0,00 0,00

Fuente: Base de datos DataMart HCompras.
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En la tabla n° 20 se observa que las compras para el punto de venta 1 Fecope 1
ascendié a 3136279 soles, mientas que para el punto de venta 2 ascendio a
37434,3, para el punto de venta 3 las compras ascendieron, en el punto de venta

03 las compras ascendieron a 519812,95.

8.1.6. Top 10 de los mejores proveedores

Tabla 21. Top 10 de los proveedores con mayor injerencia tiene en la Empresa
Fecope Huaraz, 2014-2018, en soles.

Proveedor f %

CERAMICA LIMA SA. 10837568,4 66,50
CORPORACION CERAMICAS.A. 3219011,1 19,75
MT INDUSTRIAL S.A.C. 405164,9 2,49
SANICENTER S.A.C. 392383,2 2,41
SIDERPLAST PERU S.A.C. 146501,5 0,90
TRAMONTINA DEL PERU SAC 130969,5 0,80
PROMOTORES EJECUTIVOS S.A.C. 129881,0 0,80
DALKA S.A.C. 123097,3 0,76
LIDER CONST ONE S.R.L. 105739,9 0,65
PRODUCTOS PARAISO DEL PERU 100843,8 0,62
S.AC

Otros 705332,2 100

Fuente: Base de datos Data Mart HCompras.
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En la tabla n° 21 se observa que el producto que mayor se proveedor para la
empresa Fecope Huaraz fue la empresa Ceramicas Lima, con un 66.5% de
participacion, el 19.75% de participacion lo tiene la empresa Corporacion
Ceramica S.A., mientas que los demas proveedores tienen una participacion

inferior al 5%.

#.2. Registro de Ventas

8.2.1. Registro de ventas por linea de producto

Tabla 22. Registro de ventas por linea de producto de la empresa Fecope
Huaraz, 2014-2018, en soles.

LINEA F %
ASEO 9546,80038 0,03
CONSTRUCCION 164952,828 0,56
ELECTRICOS - 47366,966 0,16
ILUMINACION

ELECTRODOMESTICOS 4014,29999 0,01

FERRETERIA 465776,644 1,57
GASFITERIA 1613810,41 5,45
GRIFERIAS 1329191,2 4,49
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HERRAMIENTAS 48420,2286 0,16
HOGAR 617102,812 2,09
REVESTIMIENTOS 20985586,6 70,91
SANITARIOS 4310909,04 14,57
Total general 29596677,8 100

Fuente: Base de datos Data Mart HVentas.

En la tabla anterior se observa que el 70.91% de las ventas fue para la linea de
productos de revestimientos, el 14.57% fue para los sanitarios, asi como
también un 5.45% para los productos de gasfiteria, los demas cuentan con

niveles inferiores al 5% de participacion.

8.2.2. Top 10 de los mejores productos vendidos.

Tabla 23. Top 10 de los productos mas vendidos en la empresa Fecope, 2014-2018, en
soles.

Producto f %
PEGAMENTO P/ INTERIORES BRAVO GRIS 94619609 | 3,19696723
CELIMA (25 KG.)
PEGAMENTO EN POLVO CELIMA P/ INTERIORES 878046,74 2.9667071
GRIS (25 KG)
PEGAMENTO EN POLVO CELIMA BLANCO 84445047 | 2,85322386
EXTRAFUERTE (25 KG.)
PISO 45X45 EXT. ATENAS MARFIL SAN MARTIN 51828248 | 175115086
2.03
TAZA TREBOL RAPID JET BLANCO SANDWICH 47210249 | 1,59511987
PISO 45X45 EXT. LAREDO NATURAL 41771734 | 141136565
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PISO 45X45 EXT. ATENAS GRIS SAN MARTIN 2.03 382539,01 1,29250658

PEGAMENTO CELIMA (22 KG.) P/ INT. BRAVO 373009,84 1,26030983

PISO 45X45 EXT. SEVILLA NATURAL 353580,09 1,19466142

ESTANQUE TREBOL RAPID JET BLANCO MANIJA 295489,03 0,99838582

SANDWICH

Otros 24115255,21 81,4796018
29596677,79 100

Fuente: Base de datos Data Mart Hventas.

Se observa que el 3.2% de las ventas totales fue del producto pegamento
p/interior bravo, mientras que el producto pegamento en polvo celima tuvo una
participacion del 2.97%, el pegamento en polvo celima blanco obtuvo un 2.85%

de participacion, y los demas estéa por debajo del 2% de participacion.

8.2.3. Evolucion de las ventas por afio

Tabla 24. Resumen de estadisticas descriptivas de las ventas por afio,
desde el 2014 al 2018, en soles.

Resumen de estadisticas descriptivas
Media 548086,626
Error tipico 29386,9442
Mediana 594297,011
Moda #N/A
Desviacion estandar 215949,056
Varianza de la muestra 4,6634E+10

112



Curtosis -

1,17375133
Coeficiente de asimetria -

0,30634262
Rango 779604,288
Minimo 150146,28
Méximo 929750,568
Suma 29596677,8
Cuenta 54

Fuente: Base de datos Data Mart Hventas.

Se observa que el promedio las ventas de la empresa Fecope Huaraz fue de
548086,626 soles por afio, con lo cual ademas se observa que, en el inicio de los
afios de ventas, estas oscilaban entre 9°000 000 soles, pero a medida que pasaron
los afios, hay una tendencia negativa en la evolucion de las ventas y se pronostica

que esta sequira, si siguen las condiciones con respecto al afio 2017.

8.2.4. Evolucion de los 5 mejores productos vendidos

Tabla 25. Evolucion en el tiempo de los 5 mejores productos vendidos en la empresa

comercial Fecope.

Productos 2014 2015 2016 2017 2018
P01 477152,81 | 297619,55 | 90959,63 | 67201,74 | 13262,36
P02 183169,53 | 175366,26 | 234299,21 | 208074,66 | 77137,09
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P03 156631,19 | 253064,01 | 207631,73 | 148360,73 | 78771,81
P04 132592,05 | 205247,52 | 109839,60 | 46779,23 | 23824,08
P05 166046,13 | 147127,87 | 108122,16 | 39996,99 | 10809,34

Fuente: Base de datos Data Mart HVentas.

Leyenda Producto
PO1 PEGAMENTO P/ INTERIORES BRAVO GRIS CELIMA (25 KG.)
P02 PEGAMENTO EN POLVO CELIMA P/ INTERIORES GRIS (25 KG)
P03 PEGAMENTO EN POLVO CELIMA BLANCO EXTRAFUERTE (25
KG.)
P04 PISO 45X45 EXT. ATENAS MARFIL SAN MARTIN 2.03
P05 TAZA TREBOL RAPID JET BLANCO SANDWICH

8.2.5. Registro de ventas por Punto de venta

Tabla 26. Evolucion en el tiempo de los 5 mejores productos vendidos en la empresa
comercial Fecope.

Punto de Venta 2014 2015 2016 2017 2018
FECOPE 1 52838,09 | 48596,13 | 38391,48 | 26914,67 | 7571,52
FECOPE 10 1288,07 2538,91 0,00 0,00 0,00
FECOPE 11 47111,17 | 47340,40 | 45116,01 | 2964,26 | 3237,82
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FECOPE 3 29520,55 | 42664,78 | 24614,67 | 10118,06 0,00
FECOPE 6 30849,41 3407,60 0,00 0,00 0,00
FECOPE 8 4438,85 2580,06 0,00 0,00 0,00
Total 166046,13 | 147127,87 | 108122,16 | 39996,99 | 10809,34

Fuente: Base de datos DataMart HVentas.

8.2.6. Top 5 mejores vendedores

Tabla 27. Top 10 de los mejores vendedores.

Vendedor f %
NILTON 3593788,6 12,14
ERICK 32762429 11,07
MAGDALENA | 2675767 9,04
ALDY 1987266,1 6,71
JESUS 1825629 6,17
otros 16237984 54,86
Total 29596678 | 100,00

Fuente: Base de datos DataMart HVentas.
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Tabla 28. Estadisticas descriptivas.

Resumen de estadisticas
descriptivas

Media 657703,951
Error tipico 133420,831
Mediana 244902,471
Moda #N/A
Desviacion estandar | 895014,145
Varianza de la | 8,0105E+11
muestra

Curtosis 2,82933281
Coeficiente de | 1,78678786
asimetria

Rango 3593626,48
Minimo 162,150002
Maximo 3593788,63
Suma 29596677,8
Cuenta 45

Fuente: Base de datos DataMart HVentas.
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8.3. Toma de decisiones.

Tabla 29. Grado de apoyo en la toma de Decisiones

Frecuencia | Porcentaje | Porcentaje valido | Porcentaje acumulado
Bajo 1 10,0 10,0 10,0
. Medio 3 30,0 30,0 40,0
§ Alto 6 60,0 60,0 100,0
Total 6 100,0 100,0

Fuente: Encuesta de apoyo a la toma de decisiones.

INTERPRETACION: En la tabla 29 se observa que el 60% de los directivos de la
empresa FECOPE Hz afirman que el grado de apoyo en la toma de decisiones que les

brinda la solucién de Bl es alta, mientras que el 30% afirma que es medio y solo un 10

% bajo.

Tabla 30.Apoyo de Bl a las labores diarias de la empresa.

Porcentaje | Porcentaje

Frecuencia | Porcentaje| valido acumulado

o |Poco 2 30,0 30,0 30,0
=
=]
>

Mucho 2 30,0 30,0 60,0
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Demasiado 2

40,0

40,0

100,0

Total 6

100,0

100,0

Fuente: Encuesta de apoyo a la toma de decisiones.

INTERPRETACION: En la tabla 30 se observa que el 40% de los directivos
de la empresa FECOPE Hz afirman que el apoyo que les brinda la solucion de

Bl a las labores en la empresa es demasiado, mientras que el 30% afirma que es

mucho y solo un 30 % poco.

Tabla 31. La inscripcion a la solucion de Bl

Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje| valido acumulado
Nifacil / 2 30,0 30,0 30,0
ni dificil
8 Facil 1 20,0 20,0 50,0
T
> Muy facil 3 50,0 50,0 100,0
Total 6 100,0 100,0

Fuente: Encuesta de apoyo a la toma de decisiones.

INTERPRETACION: En la tabla 31 se observa que el 50% de los directivos
de la empresa FECOPE Hz afirman que la instruccion de la solucion de Bl les

resulté muy facil, mientras que el 20% les resulto que es facil y solo un 30 % ni

facil/ ni dificil.
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Tabla 32:El interfaz intuitivo de solucion de Bl

Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
NO 1 20,0 20,0 20,0
_-8 Sl 5 80,0 80,0 100,0
=
>
Total 6 100,0 100,0

Fuente: Encuesta de apoyo a la toma de decisiones.

INTERPRETACION: En la tabla 32 se observa que el 80% de los directivos

de la empresa FECOPE Hz afirman que el interfaz intuitivo de la solucién de Bl

si les resulto y sélo el 20% no les resulto.

Tabla 33:La navegacion en la solucion de BI.

: . | Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje o1
valido acumulado
No 1 20,0 20,0 20,0
o
o :
= Si 5 80,0 80,0 100,0
>
Total 6 100,0 100,0

Fuente: Encuesta de apoyo a la toma de decisiones.

INTERPRETACION: En la tabla 33 se observa que el 90% de los directivos

de la empresa FECOPE Hz afirman que la navegacion en la solucion de Bl si les

resultd sencillo y sélo el 10% no les resulté sencillo.
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Tabla 34:Coherencia en la estructura de la aplicacion

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Valido Si 6 100,0 100,0 100,0

Fuente: Encuesta de apoyo a la toma de decisiones.

INTERPRETACION: En la tabla 34 se observa que el 100% de los directivos

de la empresa FECOPE Hz afirman que la estructura de la aplicacion si le

encuentra coherencia.

Tabla 35: Legibilidad de los colores de la solucion de Bl

Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
No 2 30,0 30,0 30,0
Si 4 70,0 70,0 100,0
;SU Total 6 100,0 100,0
>

Fuente: Encuesta de apoyo a la toma de decisiones.

INTERPRETACION: En la tabla 35 se observa que el 70% de los directivos

de la empresa FECOPE Hz afirman que los colores de la solucion de BI si les

resultd legibles y solo el 30% no les resultd legibles.

120




Tabla 36: El tamafio y tipo de la fuente en la solucion de BI.

Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia| Porcentaje valido acumulado
No 2 30,0 30,0 30,0
o
§e) :
= |Si 4 70,0 70,0 100,0
>
Total 6 100,0 100,0

Fuente: Encuesta de apoyo a la toma de decisiones.

INTERPRETACION: En la tabla 36 se observa que el 70% de los directivos
de la empresa FECOPE Hz afirman que el tamafio y tipo de la fuente de la

solucidn de BI si les resulté adecuada y so6lo el 30% no les resultd adecuad.

Tabla 37: La apariencia de la solucién.

f % % valido
Ni agradable / no desagradable 2 30,0 30,0
S Agradable 2 40,0 40,0
< |Muy desagradable 2 30,0 30,0
Total 6 100,0 100,0

Fuente: Encuesta de apoyo a la toma de decisiones.

INTERPRETACION: En la tabla 37 se observa que el 30% de los directivos

de la empresa FECOPE Hz afirman que la apariencia de la solucion de Bl es
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muy desagradable, mientras que el 40% afirma que es agradable y solo un 30 %

es ni agradable / ni desagradable.

Tabla 38: La solucion de Bl interactiva.

f % % valido
No 1 20,0 20,0
o
=) Si 5 80,0 80,0
\(C
> Total 6 100,0 100,0

Fuente: Encuesta de apoyo a la toma de decisiones.

INTERPRETACION: En la tabla 38 se observa que el 80% de los directivos de la
firman que la solucién de BI les resulta interactiva y solo el 20% de ellos afirmaron que

la solucién de BI no les parecid interactiva.

Tabla 39:Percepcién de carga rapida en el escritorio de la PC
f % % vélido | % acumulado
No 2 30,0 30,0 30,0
;E; Si 4 70,0 70,0 100,0
> Total 6 100,0 100,0

Fuente: Encuesta de apoyo a la toma de decisiones.

INTERPRETACION: En la tabla 39 se observa que el 70% de los directivos de la
empresa Fecope Huaraz, firmaron que la solucion de Bl si carg6 rapidamente en sus

escritorios de PC mientras que solo el 30% afirmé que no fue asi.
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Tabla 40: Disponibilidad de la solucién de Bl.

f % % valido
No 2 30,0 30,0
S
= | si 4 70,0 70,0
>
Total| 10 100,0 100,0

Fuente: Encuesta de apoyo a la toma de decisiones.

INTERPRETACION: En la tabla 40 se observa que el 70% de los directivos de la
empresa Fecope Huaraz, firmaron que la solucion de Bl si se encuentra disponible las

24 horas del dia, mientras que un 30% afirmé que la solucidn no se encontré disponible

las 24 horas.

Tabla 41: Visualizacion de datos solicitados.

f % % valido
No 1 20,0 20,0
(@]
2 Si 5 80,0 80,0
NG
>
Total 5 100,0 100,0

Fuente: Encuesta de apoyo a la toma de decisiones.

INTERPRETACION: En la tabla 41 se observa que el 80% de los directivos de la

empresa Fecope Huaraz, firmaron que la solucion de Bl si les mostro los datos que ellos
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habia solicitado, mientras que un 20% afirmaron gque no les habia mostrado sus datos

solicitados.

Tabla 42: Tiempo para el anélisis de la toma de decisiones.

f % % valido
1 Hora 1 20,0 20,0
1 Hora
y 2 40,0 40,0
Media
o 2 1 20,0 80,0
2 Horas ’ ’
©
>
2
Horas 1 20,0 20,0
y
Media
Total 5 100,0 100,0

Fuente: Encuesta de apoyo a la toma de decisiones.

INTERPRETACION: En la tabla 42 se observa que el 40% de los directivos de la
empresa Fecope Huaraz, firmaron que se toman 1 hora y media, mientras que un 20%

afirmaron que se toman distintos tiempos.
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Tabla 43: Tiempo para la toma de decisiones.

f % % valido
1 Hora 2 40,0 20,0
1 Hora
y 3 60,0 60,0
Media
o 2 0 00,0 80,0
2 Horas ’ ’
NG
>
2
Horas 0 00,0 20,0
y
Media
Total 5 100,0 100,0

Fuente: Encuesta de apoyo a la toma de decisiones.

INTERPRETACION: En la tabla 43 se observa que el 60% de los directivos de la
empresa Fecope Huaraz, firmaron que se toman 1 hora y media para la toma de

decisiones, mientras que un 40% afirmaron que se toman 1 hora.

Tabla 44: Propuestas generadas en cada reunion para la toma de decisiones.

f % % valido
Las 2 40,0 20,0
o Propuestas
=
T
> >all 3 60,0 60,0
Propuestas
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Total 5 100,0 100,0

Fuente: Encuesta de apoyo a la toma de decisiones.

INTERPRETACION: En la tabla 43 se observa que el 60% de los directivos de la
empresa Fecope Huaraz, firmaron que generan de 1 a 5 propuestas para la toma de

decisiones, mientras que un 40% afirmaron que se generan de 5 a 10 propuestas.
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CAPITULO IX: DISCUSION DE RESULTADOS

Se implemento la solucion de inteligencia de negocios en la empresa FECOPE
E.1.R.L para latoma de decisiones estratégicas, estos resultados concuerdan con
Chiran (2013) quien con la recoleccion y analisis de la informacion del MES y
sus institutos y programas, en especial del Programa de Proteccion Solidaria del
area de la RED se logré conocer los requerimientos necesarios para construir un
Modelo de Inteligencia de Negocios el mismo que fue implementado a través de
un plan piloto en el cual se extraer directamente los datos de las fuentes y
consolidar la informacion para lograr construir reportes y un Dashboard
gerencial que presenta la informacion en forma grafica, sirviendo como una

herramienta que apoye a la toma de decisiones

Ademas, estos resultados coinciden con Alselmo y Espinoza (2015) ya que en
su tesis titulada “implementacion de un DataMart para toma de decisiones de
recibos distribuidos a clientes Postpago de telefonica del Perd” en donde se
elabor6 el modelo de datos OLAP que permiti6 ejecutar consultas de manera
rapida y sencilla a partir de informacion consolidada, logrando reducir el tiempo
de respuesta hacia diferentes consultas analiticas solicitadas por el usuario final,
ademas se logré reducir la cantidad de reimpresion y distribucion de los recibos
de clientes rezagados que no les llegaban en méas de dos meses y aun asi cumplian

con sus pagos sin retraso, esto gracias a la implementacion del Data Mart que
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permitio obtener informacion depurada y consolidada para una mejor toma de

decisiones.

Los resultados también coinciden con Inca y Zavala (2016) ya que en su
investigacion desarrollaron una solucidon de Inteligencia de Negocios para
mejorar el proceso de Toma de Decisiones en el area de Administracion
Tributaria de la Municipalidad Distrital de San Bartolo. Esto permitira al gerente
saber el estado de las recaudaciones y deudas hechas por el area, y en base a ello
tomar decisiones mas acertadas que contribuiran con los objetivos estratégicos

que tiene la entidad.

Ademas, estos resultados concuerdan con Ruiz y Vilca (2016), quien en su
investigacion titulada “desarrollo de una solucion de inteligencia de negocios
para dar soporte a la toma de decisiones en la oficina general de registros y
servicios académicos de la universidad nacional de la amazonia peruana
utilizando tecnologias business intelligent de sql server, 2014” quienes
desarrollaron una solucion de inteligencia de negocios para dar soporte a la de
toma de decisiones en la Oficina General de Registros y Servicios Académicos
de la Universidad Nacional de la Amazonia Peruana utilizando tecnologias

Business Intelligent de SQL Server.

También coincide con Torres (2017), ya que en su tesis titulada “Propuesta de

Business Intelligence para mejorar el proceso de toma de decisiones en los
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programas presupuestales del Hospital Santa Rosa, 2016”, Se disefi6 una
solucion de Business Intelligence en base a la metodologia Hefesto, con la
finalidad que el responsable en la toma de decisiones cuente con una informacion
confiable y precisa, esto permitié que los departamentos del hospital Santa Rosa,

tenga los recursos necesarios para brindar un servicio de calidad a los pacientes.

En todos los resultados anteriores, se da cuenta de que, al obtener los
requerimientos necesarios, la implementacion de la solucién de Inteligencia de
Negocios es importante cuando se llega a obtener informacion relevante
(obtencion de Kpi’s, consultas sql, mineria de datos) y esta se utilizada en la

toma de decisiones para mejora del negocio en la organizacion.
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CONCLUSIONES

Se llegaron a las siguientes conclusiones en base a los objetivos planteados:

Se implementé la soluciéon de inteligencia de negocios en la empresa
FECOPE E.I.R.L para la toma de decisiones estratégicas, la cual resulto de
un andlisis de ingenieria de ingenieria que, con la creacion de la base de datos
DataMart en los médulos de Compras y Ventas, resulto una herramienta muy
atil para la toma de decisiones.

Luego del andlisis de los requerimientos y la situacion interna actual de la
empresa FECOPE E.I.LR.L, las cuales fueron basicamente conocer los
procesos de cada area, se procedio a conocer la base de del sistema GESCOM
para su posterior explotacion y realizacion de los Data Marts y Cubos OLAP.
Se disefid, desarrollo, construyé y formo la documentacion de acuerdo a la
metodologia Ralph Kimball como se especifico en el informe por su adecuado
uso en el rubro de la Empresa FECOPE EIRL.

Se obtuvo reportes especializados en las areas de compras y ventas que sirven
de ayuda a los directivos en la toma de decisiones en general como ventas por
afio,top 10 de productos, ventas por cliente, sucursal, vendedor,Proveedor,etc.
Se determino que los indicadores méas importantes para la toma de decisiones
por parte de los Directivos de la Empresa Fecope Huaraz, 2018 fueron el

registro de compras, registro de ventas, lineas de productos, top 10 de
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productos comprados y vendidos, evolucion de las compras y ventas por afio,
top 5 de mejores productos comprados y vendidos, registro de compras y
ventas por punto de venta, top 5 de mejores clientes y proveedores. Top 5 de
mejores vendedores.

Se determind un alto grado de apoyo de la herramienta de Business Inteligente
en la toma de decisiones para los Directivos de la Empresa Fecope Huaraz,

2018, ascendente al 60% por parte de los directivos de la empresa.
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RECOMENDACIONES

Se recomienda a los directivos de empresa Fecope Huaraz, aportar y
promover mas aun las soluciones de inteligencias de negocios ya que esta
se adapta muy bien al modelo de negocio de su organizacion, que le
permitird tomar las decisiones méas acertadas que pueda persistir en el
tiempo, ya que como se observo en el analisis de resultados, las ventas a
los largo de los afios fueron disminuyendo, lo cual provocaria si se
mantienen estas condiciones una caida muy grande de no tomarse las
medidas adecuadas para la mejoras y la obtencion de mayor clientela,

expansion de los mercados.

A los trabajadores de la empresa Fecope, se les recomienda la
capacitacion y uso de estas herramientas de inteligencia de negocios para
qgue puedan tener una mejor vision de los datos que maneja la
organizacion y ademas con la informacion procesada sacarle el mayor
beneficio como por ejemplos la fidelizacion de los clientes que mayor
compran, 0 una asociacién especial con los proveedores que mayor

inciden.

A los futuros estudiantes de ingenieria, tomar en cuenta que cuando
realizar en una solucién de inteligencia de negocios en una organizacion,
esta cuente con una gran cantidad de datos almacenados y que esta
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ademas se genere de manera diaria o constante, la autorizacion y
confianza de los directicos para poder ingresar y procesar su informacion,
ya que ellos consideran a dicha informacién como valiosa y lo que se

debe es saber trata y generar conocimiento para la toma de decisiones.
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ANEXOS

ENCUESTA

Titulo de tesis: Solucion de Bl para la toma de decisiones.

Invocacion-Obijetivo: Se le agradece responder a esta breve y sencilla encuesta que
tiene como proposito recopilar datos que nos van a permitir al “Desarrollo e
implementacion de una solucion de Bl sobre herramienta de apoyo para la toma de
decisiones en la empresa.”

1. ¢Cuanto apoya la solucion de Bl a tus labores diarias en la empresa?

Demasiado Mucho Poco

Muy poco Nada

2. ¢CoOmo te resulto la inscripcién a la solucion de BI1?

Muy facil Facil Dificil

Muy dificil Ni facil / Ni dificil
3. ¢Te resulto intuitiva la interfaz de solucion de BI?
Si No
4. ¢Te resulto sencilla la navegacion en la solucion de BI?
Si No
5. ¢Encuentras coherencia en la estructura de la aplicacion?
Si No

6. ¢Los colores de la solucion de Bl te resultan legibles?
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10.

11.

12.

13.

Si No

¢El tamafio y tipo de la fuente en la solucion de Bl te parece adecuada?
Si No

¢La apariencia de la solucién es agradable?

Muy agradable Agradable Desagradable

Muy

desagradable Ni agradable / Ni desagradable

¢Lasolucion de Bl te resulta interactiva?
Si No

¢Lasolucion de Bl carga rapidamente en tu dispositivo de escritorio?
Si No

¢Lasolucién de Bl se encuentra disponible las 24 horas del dia?
Si No

¢ Los datos que solicitas se muestran satisfactoriamente?

Si No

¢ Cuanto tiempo se toman para el analisis de la toma de decisiones?

1 hora 2 Horas
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1 Hora y Media 2 Horas y Media

14. ; Cuénto tiempo se toman para la toma de decisiones?

1 hora 2 Horas

1 Hora y Media 2 Horas y Media

15. ¢ Cuantas propuestas se generan en cada reunién para la toma de decisiones?

Delab. De 5a 10.
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