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LA TOMA DECISIONES EN EL AREA DE COMERCIALIZACION DE LA
EMPRESA REPRESENTACIONES BATERICAR S.A.C. UTILIZANDO LA
METODOLOGIA ICAV Y LA PLATAFORMA DE MICROSOFT”

Por:

Br. Narvaiza Cortes, Wilton
Br. Medina Valverde, Omar Arturo

La empresa “Representaciones Batericar S.A.C.” da inicio a sus operaciones en el afio
2010, brindando todo tipo de baterias y repuesto para el sector automotriz de alta
performance a precios accesibles en el mercado trujillano, ofertando productos dentro de
las mas altas expectativas del mercado, logrando asi convertirse en una empresa a la
vanguardia de las principales empresas del ambito nortefio, teniendo como objetivo

mejorar tanto en calidad, productividad y rentabilidad en todas sus lineas de productos.

La organizacion no cuenta con herramientas para la extraccion, procesamiento, analisis y
visualizacion de datos, especialmente los no estructurados correspondientes al area de
comercializacion, por lo que dicha informacion no es analizada y utilizada de la manera

mas rapida y eficiente por los tomadores de decisiones.

El presente trabajo de tesis da una solucion para la mejora en el apoyo en la toma de
decisiones bajo el desarrollo de una solucién de analitica de datos no estructurados en el
area de comercializacion de la empresa Representaciones Batericar S.A.C., reportando

informacidn en forma dindmicas hacia el tomador de decisiones.

ABSTRACT

“ANALYTICAL OF NON-STRUCTURED DATA TO SUPPORT DECISION-
MAKING IN THE COMMERCIALIZATION AREA OF THE COMPANY
REPRESENTACIONES BATERICAR S.A.C. USING THE ICAV
METHODOLOGY AND THE MICROSOFT PLATFORM"
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By:

Br. Narvaiza Cortes, Wilton
Br. Medina Valverde, Omar Arturo

The company "Representaciones Batericar S.A.C." started its operations in 2010, with the
commitment to provide all types of batteries and spare parts for the high performance
automotive sector at affordable prices in the Trujillo market, offering products that are up
to the market demands, becoming one of the main companies in the northern market,
aiming to be at the forefront and committed to continuously improving the quality,

productivity and profitability of its people, company and products.

The company does not have tools for the extraction, processing, analysis and visualization
of data, especially the unstructured ones corresponding to the commercialization area, so
this information is not analyzed and used in the fastest and most efficient way by decision

makers.

This thesis work provides a solution to improve support in decision-making based on the
development of an analytical solution for unstructured data for the commercialization
area of the company Representaciones Batericar SAC, reporting information dynamically

to the decision maker.
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1.

INTRODUCCION

1.1. Planteamiento del problema

En la actualidad el uso de la Analitica de datos y almacenamiento de datos han
evolucionado, permitiendo a las MYPES tener mejores oportunidades para
satisfacer sus necesidades y asi superar la falta de ciertas habilidades muy
especializadas o de infraestructura de TI. Con este nuevo alcance los gerentes de
la Pymes podrian enfocarse en desarrollar la analitica en lugar de tener que

enfocarse en configurar su infraestructura de datos.

La empresa “Representaciones Batericar S.A.C.” inicid sus operaciones en 2010,
con el compromiso de brindar todo tipo de baterias y repuesto para el sector
automotriz de alta performance a precios accesibles en el mercado trujillano. La
empresa ha logrado ser una de las principales organizaciones de ventas de baterias
del mercado del norte del pais, consolidandose cada afio como una empresa lider en

Su sector.

En la empresa “Representaciones Batericar S.A.C.”, un factor importante es la
tecnologia que le permite la eficiencia de la operaciones tanto administrativa como
en las ventas. Por lo que es necesario alguna herramienta tecnoldgica que de soporte
a escenarios como prondsticos y de soporte a la toma de decisiones, dando una

ventaja competitiva y mejora en el mercado.

La empresa no cuenta con herramientas para la extraccion, procesamiento, analisis
y visualizacién de grandes volimenes de datos no estructurados correspondientes
al area de comercializacion por lo que dicha informacion no sea analizada y
utilizada de la manera mas rapida y eficiente por los tomadores de decisiones para

generar decisiones oportunas.

La clave del andlisis de datos no estructurados va permitir generar conocimiento, el
cual aportara en el soporte de la toma de decisiones. Esto permitira a la presente

investigacion hacer un analisis de datos no estructurados para dar un mejorsoporte



a las decisiones en el area de comercializacion de la empresa Representaciones
Batericar S.A.C.

1.2.  Delimitacion del problema

La limitacién esta dada en la solucion de una analitica de datos no estructurados en
el area de comercializacion de la empresa “Representaciones Batericar S.A.C.” para

generar decisiones oportunas en el proceso de toma de decisiones de la institucion.

1.3. Caracteristicas problematicas

En la mayor parte de las empresas PYME asi como en la empresa Batericar
S.A.C. presentan los siguientes problemas:
v No contar con la informacion suficiente para la toma de decisiones.
v' Falta de herramientas para el analisis y procesamiento de grandes
volimenes de datos especialmente los no estructurados.

v Demora en la generacion de reportes.

1.4. Definicion del problema
En el area de comercializacion de la empresa Batericar S.A.C. no existe alguna

herramienta o solucion que pueda dar un mejor soporte o apoyo en la toma de

decisiones.

1.5.Formulacion del problema

¢Como mejorar el soporte en la toma de decisiones en el area de comercializacion

de la empresa Representaciones Batericar S.A.C.?



1.6. Formulacion del hipotesis

Una solucion de analitica de datos no estructurados permite dar un mejor soporte
en la toma de decisiones en el area de comercializacion de la empresa

representaciones Batericar S.A.C.

1.7.  Obijetivos del estudio
El Objetivo general es:
Mejorar la toma de decisiones bajo el desarrollo de una Solucion de analitica de
datos no estructurados para el area de comercializacion de la empresa

Representaciones Batericar S.A.C.

Los objetivos especificos son los siguientes:

1. ldentificar los procesos de toma de decisiones y analizar losrequerimientos de
informacidn de acuerdo a las perspectivas y necesidades de la empresa.

2. Consolidar la informacién, realizando la manipulacion y analisis de datos
asociadas a la infraestructura de datos obtenidos por la empresa Batericar
S.A.Cy ala metodologia ICAV.

3. Desarrollar las métricas necesarias que permitan dar solucion a los
requerimientos.

4. Presentar los reportes en MS Power Bl de acuerdo a la informacion obtenida

de los datos no estructurados.

1.8. Justificacion de la investigacion

1.8.1. Importancia del trabajo
e La empresa tendra una solucion con un mayor alcance en el analisis de
datos no estructurados para dar soporte en la toma de decisiones el area de
comercializacion.
e El trabajo plantea estrategias que puedan ser implementadas en las
soluciones que la empresa pueda desarrollar en el contexto de la Analitica
de Negocios enfocandose en el mejoramiento de los procesos de toma de

decisiones.



1.8.2. Viabilidad de la investigacion

Es viable ya que se cuenta con los programas necesarios para la
implementacion de la solucion, y ademas del rapido autoaprendizaje para
un mejor manejo de cada herramienta a utilizar.

Es viable porque la empresa nos otorga la data necesaria para poder
realizar el proyecto, aparte de la constante comunicacion con los
interesados dentro de la empresa, siendo esto muy importante para el

desarrollo del proyecto de investigacion.

1.8.3. Aportes

Para la empresa es importante tener un dashboard que aborde los
indicadores necesarios para la toma de decisiones.

Para la academia presenta un aporte la forma como abordar los
requerimientos y los datos para ser accedidos y llevados a un dashboard
como Power BI.

Aporta informacion correcta, oportuna y de facil comprension para que

de un mejor soporte al momento de tomar decisiones.



2. MARCO TEORICO

2.1. ANTECEDENTES

Autores: Rodriguez Torres, Eduardo y Pereda Morales, Piero Armando
Titulo de Investigacion: “Implementacion de un Dashboard para la toma
de decisiones estratégicas en la unidad de negocio de produccion de huevo
incubable de la empresa Avicola Santa Fe S.A.C. Usando Tecnologias
Oracle Business Intelligence”, Trujillo 2013

Descripcion:

En el presente trabajo se muestra “la implementaciéon de Dashboards
(Reportes Estratégicos), que sera usado en la Unidad de Negocio de
Produccién de Huevo Incubable de la Empresa Avicola Santa Fe S.A.C.”
Para lograr dicho objetivo, se “usara la herramienta Oracle Business
Intelligence. Al definir con claridad los indicadores de gestion, se realizara
el andlisis de datos de las bases de datos transaccionales involucradas de
donde se extraera la informacidn necesariamente util”. Para el desarrollo se
utiliz6 “la metodologia de Ralph Kimball conjuntamente con la herramienta
Business Intelligence de Oracle para implementar los Dashboards, que
permitirdn a las gerencias tener un espacio de trabajo adecuado donde
puedan consultar los indicadores a través de estos”. Con esta
implementacion se “eliminaran los trabajos manuales, tediosos y poco
confiables con las que se generaban los reportes estratégicos hasta la

actualidad”.

Autores: Sonia Carolina Guama Morales

Titulo de Investigacion: “Estudio comparativo de métodos existentes para
integrar la informacidn estructurada y no estructurada de una industria
enfocado en la generacion de conocimiento, desde la perspectiva de una
solucion integral de big data. 2015”

Descripcion:

La investigacion del presente estudio “se desarrolld en base a la exploracion



de diversas fuentes entre los cuales se destacan textos de autores
especializados en Big Data y consultas en la web de sitios certificados como
fuente de apoyo”. Esta investigacion ha permitido “desarrollar una guia para
la introduccion de Big Data en una organizacion, independientemente de su
vertical, para generar conocimiento que les permita innovar, renovar o
mejorar la visioén de negocio que desean alcanzar”. Un estudio comparativo
de las principales técnicas de analisis e integracion de los datos,
consideraciones claves para la definicion de una estrategia de
implementacion, generalidades de la metodologia de implementacion y
arquitectura de Big Data. Esta investigacion esta dirigida a empresas que
deseen innovar y reemplazar una cultura basada en los datos estructurados
y desee aprovechar la gran cantidad de informacion disponible para

optimizar las oportunidades de mercado basados en el anélisis de los datos.

Autores: Guillermo Magafia Bou

Titulo de Investigacion: El big data y la convergencia con los insigths
sociales. México, D.F. 2015

Descripcion:

El presente trabajo considera conocer como las nuevas tendencias de
publicidad en guias de programacién, blogs de internet, articulos de
investigacion, paginas dedicadas a la tecnologia, entre otras pretenden
alcanzar los Insigths Sociales, para esto se crearan formas de busqueda de
informacién integral, de manera que ayuden a predecir los métodos mas
eficaces de llegar a las “Audiencias Objetivo”. Los objetivos de la
investigacién se planean acotar en audiencias e insigths, por lo que es de
primordial importancia entender la “ecologia mediatica” que se propone en
un mundo futuro. Concluyendo en el combinar el poder del Big-Data para
la creacion de insights accionables ayuda a los canales de television y
proveedores de servicios, con el fin de alcanzar publicidad a segmentos y
con un alto poder de seleccion de target o pablico objetivo. Tienen un gran
potencial para aprovechar el Big Data ya que tienen un nivel transaccional

y de participacion de usuarios muy alto. Sin embargo la resistencia a utilizar



analiticas de Big Data es un factor especialmente importante en este sector,
ya que gran parte de la informacion que generan y gestionan es muy

sensible.

Autores: Angeles Gonzales, Edwin lvan.

Titulo de Investigacion: Analitica de negocios en la gestion de ventas de
la empresa Inversiones Generales Fabrizio, 2017. Univ. Norbert Wiener,
2017

Descripcion:

En el presente trabajo se propuso como objetivos desarrollar un dashboard
BA para mejorar la gestion de ventas de la empresa mediante la tecnologia
de la analitica de negocios la cual permitio realizar un analisis profundizado
de los datos empleando herramientas de mineria de datos, analisis
descriptivo, predictivo y prescriptivo para la obtencion de informacion
privilegiada para la toma de decisiones futura. En la investigacion se utiliz6
la Metodologia de sintagma holistico con un enfoque mixto de tipo
proyectiva y disefio no experimental. Los Resultados fueron el analisis de
las subcategorias de tecnologia, recursos y procesos del area de ventas
donde se brindd como respuesta puntos a considerar, los cuales se tomaron
en cuenta para mejorar la toma de decisiones. Esto a través de analisis
estadisticos que fueron representados de forma grafica detallada en el
dashboard BA para una facil comprension de la informacion.

Autores: Maria Fernanda Rivera Beltran y Juan Carlos Garcia Pinchao
Titulo de Investigacion: Analitica de Negocios en la aplicacion de la
férmula de distribucion de recursos de las rentas del Estado en la
Universidad Técnica Del Norte. Ecuador. Univ. Técnica del Norte. 2017
Descripcion:

El presente trabajo tiene como objetivo Implantar software para aplicacion
de la formula de distribucion de recursos del Estado, utilizando Analitica de
Negocios en la Universidad Técnica del Norte, una herramienta para el

establecimiento de mejores estrategias en la gestion universitaria basadas en



2.2.
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la planificacion de la Institucion; se encuentra sustentada por la calidad de
los datos existentes en el repositorio central, el constante manejo del sistema
informético integrado y la tecnologia utilizada como es el Oracle ® Business
Intelligence, Tableau, Oracle ® Cloud para el desarrollo de la aplicacién. La
Metodologia utilizada asume un enfoque cuantitativo, descriptivo y su
disefio es de tipo documental, se empled una serie de entrevistas a los
diferentes involucrados para la recoleccion de la informacion; ademas se
utilizaron las metodologias para el desarrollo del software como es RUP
Rational Unified Process - y Kimball. Los Resultados obtenidos del
presente trabajo radican en el beneficio institucional por la informacién que
se puede reflejar mediante el aplicativo desarrollado evidenciando sus

impactos y factores para las decisiones de las autoridades de la Universidad.

DEFINICIONES

ANALITICA DE NEGOCIOS (BUSINESSANALYTICS)

Business Analytics se enfoca en el andlisis a futuro con base en la informacion
de laempresa y modelos predictivos para apoyar la toma de decisiones y mejorar
la competitividad del negocio. En otras palabras, el Business Analytics tiene un
marcado enfoque en el analisis de la situacion actual y la prediccion de eventos
futuros para entender el camino que tomaré la empresa. (ESAN, 2017)
Business Analytics trae una inteligencia a los negocios enriquecido a través de
modelos estadisticos que permiten descubrir nuevas estructuras, patrones,
relaciones entre variables, etc. Esto, sumado a la era de la ingente cantidad de
datos, hace que las compafiias se puedan beneficiar de todo ello en muchas areas:
sanidad, educacion, marketing, produccion, logistica, etc. (Deusto Data, 2015)
La Analitica de negocios comprende los métodos y las técnicas que se utilizan
para recopilar, analizar e investigar el conjunto de datos de una organizacion, lo
cual genera conocimiento que se transforma en oportunidades de negocio y
mejora la estrategia empresarial. Permite una mejora en la toma de decisiones ya

gue éstas se basan en la obtencion de datos reales y tiempo real y permite
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conseguir objetivos empresariales a partir del analisis de estos datos. (Itelligent,
2017)

Algunos factores como el aumento en la obtencion de datos big data, los diversos
cabales para relacionarse con los clientes-usuarios-consumidores y el
crecimiento de la demanda para obtener mejores servicios; hacen que los
responsables de comunicacion y marketing deban ser innovadores y efectivo en
la toma de decisiones ya que la Analitica de Negocios puede ser muy Util para

dar apoyo a la estrategia de marketing de la empresa. (Itelligent, 2017)

DATOS NO ESTRUCTURADOQOS

Los datos no estructurados, generalmente son datos binarios que no tienen
estructura interna identificable. Es un conglomerado masivo y desorganizado
de varios objetos que no tienen valor hasta que se identifican y almacenan de

manera organizada. (Kyocera, 2017)

Aunque parezca increible, la base de datos con informacion estructurada de una
empresa, ni siquiera contiene la mitad de la informacion que hay disponible en
la empresa lista para ser usada. EI 80 % de la informacién relevante para un
negocio se origina en forma no estructurada, principalmente en formato texto.
(Kyocera, 2017)

Puede ser textual o no textual, y generado por hombre o la maquina. También
se puede almacenar dentro de una base de datos no relacional como NoSQL.

(Analitica negocios, 2018)
Tipos de datos no estructurados:
Los datos no estructurados son datos en bruto y no organizados. Idealmente,

toda esta informacion podria ser convertida en datos estructurados. Sin

embargo, seria algo costoso y requeriria mucho tiempo. Ademas, no todos los
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tipos de datos no estructurados se pueden convertir facilmente en un modelo
estructurado. Por ejemplo, siguiendo con el ejemplo del correo electrénico, un
e-mail contiene informacion como la hora de envio, la persona a quien se envia,
el remitente, etc. Sin embargo, el contenido del mensaje no se divide ni
categoriza facilmente y esto puede ser un problema de compatibilidad con la

estructura de un sistema de base de datos relacional. (Kyocera, 2017)

Esta es una lista limitada de tipos de datos no estructurados: (Kyocera, 2017)

v" Correos electronicos.

<

Archivos de procesador de texto.
Archivos PDF.

Hojas de célculo.

Imagenes digitales.

Video.

Audio.

Publicaciones en medios sociales. (Kyocera, 2017)

NN NN

Bl EN LANUBE:

La nube ha hecho posible, entre muchos otros méritos, que la Inteligencia de
Negocios, anteriormente arma Unicamente disponible en el arsenal de las grandes
empresas por ser muy cara y compleja, pueda ser una herramienta accesible para
las Pymes (Gandulfo, 2013)

La ventaja para las empresas de unir los dos conceptos, la inteligencia de negocio
y la computacion en la nube, es que ya no necesitan una infraestructura de
servidores de aplicaciones, comunicaciones, etc., no tiene que realizar fuertes
desembolsos pensando que lo van a recuperar a futuro. Ademas, este servicio es
flexible y escalable, es decir, si necesitamos mas servidores en un momento

puntual con unos cuantos clics los tenemos, o si por el contrario por la nocheno
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hacen falta tantos servidores pues se programa para que se paren y ya esta, no
gastamos. El concepto Nube lo que nos quiere trasmitir es que a nosotros no nos
hace falta saber donde estan todos esos elementos, ni como son, solo sabemos
que los podemos utilizar y cuanto nos cuesta utilizarlo cada mes segln nuestro
consumo. (Cic, 2019)

Mientras que el Business Intelligence (BI) tradicional entrega la informacion y
normalmente la dependencia es del departamento de TI, el cloud computing
business analytics brinda la capacidad auténoma del conocimiento necesario
para contestar las preguntas clave que necesita la empresa.Esto debido,
principalmente, a que gracias a Internet y las nuevas tecnologias, los software de
Business Intelligence en la nube no necesitan inversion en hardware, ni software,
ni licencias, lo que encarecia enormemente los proyectos de Bl tradicionales. Por
eso, hay muchas pequefias y medianas firmas que pueden implantar su sistema
de Inteligencia de Negocios, ya que, toda compafiia, independientemente de su
tamafo, precisa ser gestionada y tomar decisiones con respecto a sus ventas,

compras, finanzas, etc. (Gandulfo, 2013)

El Business Intelligence se ha vuelto una herramienta importante para el analisis
de negocios en toda empresa, con esto se da un soporte para el funcionamiento
eficiente y eficaz de la organizacion. Los datos y la informacion que existen en
la empresa se han vuelto en un insumo importante para toda empresa. Ya sea que
se trate de procesos de optimizacion, mejora el servicio al cliente, aumentar la
exactitud de los objetivos de marketing, apertura a nuevos mercados, o la
busqueda de maneras de salir adelante frente a la competencia, las empresas
reconocen que obtener los datos correctos de la persona adecuada en el momento

adecuado es un requisito clave para el éxito empresarial. (Hostdime, 2014)

Los aportes de la Bl a la nube
La nueva generacion de software de inteligencia empresarial estd pensada para
dar soluciones a todo tipo de compafiias y proporcionarles la informacion critica

para desarrollar su negocio en tiempo real tomando decisiones basadas en los

11
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datos y no sélo en la intuicion (Gandulfo, 2013).

Lo que una Pyme o un modesto empresario debe plantearse en estos tiempos, es
si tiene informacion suficiente para que sus objetivos de aumento de nuevos
clientes, incremento de las ventas y de los beneficios, o ser mas eficiente, etc,

puedan ser alcanzados (Gandulfo, 2013).

BIG DATA

Big Data es un término que describe el gran volumen de datos, tanto
estructurados como no estructurados, que inundan los negocios cada dia. Pero
no es la cantidad de datos lo que es importante. Lo que importa con el Big Data
es lo que las organizaciones hacen con los datos. Big Data se puede analizar
para obtener ideas que conduzcan a mejores decisiones y movimientos de

negocios estratégicos. (Powerdata, 2019)

La naturaleza compleja del Big Data se debe principalmente a la naturaleza no
estructurada de gran parte de los datos generados por las tecnologias modernas,
como los web logs, la identificacion por radiofrecuencia (RFID), los sensores
incorporados en dispositivos, la maquinaria, los vehiculos, las busquedas en
Internet, las redes sociales como Facebook, computadoras portétiles, teléfonos
inteligentes y otros teléfonos maviles, dispositivos GPS y registros de centros
de llamadas. (Powerdata, 2019)

El big data consta de datos que son tan grandes o complejos que no pueden
manejarse con los métodos tradicionales de procesamiento. En general, también
se conoce al big data por sus "tres V": volumen, variedad y velocidad. El
volumen se refiere a su gran tamafo; la variedad, a la amplia cantidad de
formatos no estandar, y la velocidad, a la necesidad de procesarlos con rapidez
y eficiencia. (Redhat, 2019)
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Big data es un término en desarrollo que describe un gran volumen de datos
estructurados, semiestructurados y no estructurados que tienen el potencial de
ser extraidos para obtener informacidn y usarse en proyectos de aprendizaje

automatico y otras aplicaciones de andlisis avanzado. (lebschool, 2019)

Importancia de Big Data:

Los datos son valiosos, pero solo si se pueden procesar, comprender y poner en
practica. El objetivo de aprovechar el big data es ofrecer informacién en tiempo
real que pueda utilizar para mejorar su empresa. La informacion del big data le
permite reducir costos, ser mas eficiente y descubrir nuevas formas de impulsar

los beneficios y obtener nuevos clientes. (Redhat, 2019)

La recopilacién de grandes cantidades de datos y la blasqueda de tendencias
dentro de los datos permiten que las empresas se muevan mucho mas
rapidamente, sin problemas y de manera eficiente. También les permite eliminar
las areas problematicas antes de que los problemas acaben con sus beneficios o

su reputacion. (Powerdata, 2019)

La importancia del big data no gira en torno a cuantos datos tiene usted, sino
qué hace con ellos. Puede tomar datos de cualquier fuente y analizarlos para
hallar respuestas que hagan posibles 1) reducciones de costos, 2) reducciones
de tiempo, 3) desarrollo de nuevos productos y soluciones optimizadas, y 4)
toma de decisiones inteligente. Cuando se combina el big data con analitica
poderosa, se pueden realizar tareas relacionadas con negocios, tales como:
Determinar las causas de origen de fallos, problemas y defectos casi en tiempo
real. Generar cupones en el punto de venta basados en los habitos de compra
del cliente. Recalcular portafolios de riesgo completos en minutos. Detectar

conducta fraudulenta antes de que afecte a su organizacion. (SAS, 2019)

LAS 7V DEL BIG DATA: DATOS TRANSFORMADOS EN VALOR
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v Volumen
“Es la primera caracteristica intrinseca al Big Data, si se usa este término se
hace referencia a un alto volumen datos, inmanejable sin un sistema de

almacenamiento y procesamiento”(reportedigital.com, 2018).

“Millones de transacciones al dia en Internet, trillones de fotos, billones de
usuarios compartiendo intereses y haciendo compras, almacenamiento de
archivos digitales que sobrepasan todo el conocimiento humano pueden dar
una idea del inmenso volumen. La primera de las 7v. Mas alla de poder
calcular su tamafio en Gigabytes, Terabytes, Petabytes o Exabytes, el
crecimiento exponencial de los datos disponibles tiene un proposito:

convertirlos en informacion de valor”(reportedigital.com, 2018).

v" Velocidad
“Tras asimilar el gran volumen de datos disponibles gracias a la tecnologia,
la segunda caracteristica de las 7v del Big Data es la velocidad. El asunto
toma ya dos dimensiones, no se trata de cuanta informacién sino de cuando
se genera, cuanto tarda en almacenarse y en procesarse, al punto tal que, si

no es a tiempo real, ya es tarde” (reportedigital.com, 2018).

v' Variedad
Mensajes por correo electronico, datos en formularios de contacto,
interacciones en redes sociales, comentarios en YouTube, transacciones en
linea, compras en e-commerce, comportamiento de usuarios al navegar una
pagina de Internet, mensajes SMS, histérico de compras en un CRM,
frecuencia de compras en un establecimiento fisico, cantidad de visitas,
series preferidas en television por demanda. Sumados al volumen y a la
velocidad, la variedad de formatos y tipos de datos exigen una tarea de

categorizacion profunda y amplia (reportedigital.com, 2018).

v" Variabilidad

Ahora bien, todos esos datos sueltos no proveen informacion porque son
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variables, un mismo comportamiento puede tener distintas causas, puede
repetirse en diferentes momentos y tener diferentes significados, por ello es
necesario aplicar métodos estadisticos para comparar sus variaciones, tener
un acercamiento inteligente mas alla de la observacion y un proceso que
empieza por convertirse en una primitiva informacion(reportedigital.com,
2018).

Veracidad

De las 7V del Big Data, es aca donde empieza a tener forma de informacion
el procesamiento de datos; sin embargo, comienza mucho antes, desde el
momento de la recoleccion. Las preguntas son fundamentales

(reportedigital.com, 2018).

A manerade ejemplo, una camparfia de anuncios destinados a traer leads para
posteriormente venderles un producto, debe estar muy bien segmentada y
dirigida a una audiencia de interés, de lo contrario, se corre el riesgo de
llenar de leads inservibles, un montén de datos que no traeran beneficios a
la marca sino al contrario, un gran desgaste de recursos y acumulacion no
estratégica de bases de datos. Por el contrario, si las fuentes y metodologia
ha sido Optima, en este punto se podra tener informacién veraz que puede
ofrecer valor para la toma de decisiones o para acercarse al logro del

objetivo planteado(reportedigital.com, 2018).

Visualizacion

Una vez procesada la informacion, la manera en que se muestra sera clave
para su interpretacion, encontrar la grafica adecuada para cada tipo de datos
agrupados es tan importante como el proceso mismo de recoleccion. Una
acertada manera de poner los datos a la vista es necesaria para entender en
la préctica los resultados. De lo contrario, podra prestarse para confusiones
y decisiones erradas. Es mejor ver una grafica bien organizada y clara que
una columna interminable de nimeros, al igual es mejor ver un flujo en el

comportamiento de un visitante en un reporte, que una tabla con cada una
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de las secciones visitadas por cada uno de los usuarios(reportedigital.com,
2018).

v Valor

Es la parte final que le da sentido al proceso. De nada sirven las anteriores
6 de las 7V, si no arrojan informacion de valor para las grandes empresas y
negocios que dia a dia toman grandes decisiones. La inversion en toda esta
cadena de almacenamiento y procesamiento de datos debe mostrar
resultados tangibles, es la funcion del Big Data, por ello, el valor de la
informacion es la joya de la corona, el objetivo de una transformacion digital
a la que hay que llegar(reportedigital.com, 2018).

MS AZURE

Microsoft Azure es conjunto en constante expansion de servicios en la nube
para ayudar a las organizaciones a satisfacer sus necesidades comerciales.
Otorga la libertad de crear, administrar e implementar aplicaciones en una red
mundial con sus herramientas y marcos favoritos. (Microsoft, 2019)

Azure “es una nube publica de pago por uso que te permite compilar,
implementar y administrar rapidamente aplicaciones en una red global de

datacenters (centros de datos) de Microsoft”. (Tecon, 2019)

El concepto de Azure surgid como una plataforma de cloud computing
“disenada para crear, desarrollar y administrar aplicaciones, software y
servicios a través de una red global de centros de datos administrados por
Microsoft. Estos centros de datos estan repartidos por todo el mundo, lo que
también impulsa la creacion de redes de trabajo internacionales para compafiias

con sedes en varios paises”. (Ticportal, 2019)

Herramientas y servicios de Microsoft Azure:
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La visién de la nube de Microsoft Azure parece estar orientada al mundo
empresarial, tanto aquellas corporaciones de mayor tamafio como a las
pequefias y medianas empresas. Por ello, la mayoria de servicios son escalables
y son capaces de responder a necesidades generales del mismo modo que a
necesidades mas particulares. Azure tiene un amplio abanico de herramientas y
servicios que puede ofrecer a los usuarios y que pueden resumirse en las

siguientes categorias: (Ticportal, 2019)

Si entramos en concreto en el posicionamiento de proveedores Big Data (Data
& Analytics) Microsoft esta posicionado como lider destacado gracias a sus
diferentes servicios y productos como Power Bl Suite, SQL Azure, HDInsight,
Data Lake, Stream Analytics, Machine Learning, etc. (RAYO, 2017)
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COMPLETENESS OF VISION As of January 2019 © Gartner, Inc

Source: Gartner (February 2019)
Figura 1: Magic Quadrant for Analytics and Bl Platforms (Gartner, 2019)
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MS POWER Bl

Power BI “es un servicio de analisis empresarial que proporciona informacién
detallada para permitir la toma de decisiones rapidas e informadas”. (Power Bl,
2019)

Power BI “es un conjunto de herramientas de analisis empresariales que ofrece
informacion a su organizacion. Conéctese a miles de origenes de datos,
simplifique la preparacion de datos y genere un analisis ad hoc. Elabore
excelentes informes y luego publiquelos para que los utilice su organizacion en
la web y en los dispositivos mdviles. Todos pueden crear paneles

personalizados”. (Power BI, 2019)

Power Bl es un conjunto de aplicaciones de analisis de negocios que permite
analizar datos y compartir informacion de forma rapida y muy intuitiva. Sabras
en todo momento cual es el estado de tu empresa y si necesita tu atencion,
podréas resolver cualquier problema al momento gracias a los paneles intuitivos
en tiempo real. (Stratebi, 2019)

v Transforma los datos en impactantes objetos visuales y se puede
compartir con colegas en cualquier dispositivo.

v' Exploray analiza visualmente los datos, en el entorno local y en la nube,
todo en una sola vista.

v Colabora en paneles personalizados e informes interactivos, y se puede
compartir.

v Se puede distribuir por la organizacion con un sistema de gobernanza y

seguridad integrado. (Power Bl, 2019)

Algunas caracteristicas de Power Bl son: (Stratebi, 2019)
v" Acceso rapido y muy intuitivo a sus datos

v’ Data discovery y exploracion de datos
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v Colaboracion en su organizacion

v Analisis de informacién para todos los usuarios (Stratebi, 2019)

Power Bl Embedded esta concebido para simplificar la manera en que los ISV
y los desarrolladores usan las funcionalidades de Power Bl con analisis
integrado. Power Bl Embedded simplifica las capacidades de Power Bl, al
ayudar a agregar rapidamente objetos visuales, informes y paneles impactantes
a las aplicaciones. De forma similar a las aplicaciones basadas en Microsoft
Azure, usa servicios como Machine Learning e loT. Al habilitar en sus
aplicaciones la exploraciéon de datos por los que es facil navegar, los ISV
permiten que sus clientes tomen decisiones répidas y fundamentadas dentro de
un contexto. (Microsoft, 2019)

2.3. METODOLOGIA DEL PROYECTO: ICAV

Se basa en el desarrollo de la Metodologia ICAV teniendo las siguientes fases:

Identificar. “al iniciar cualquier proyecto de analitica de datos se requiere
identificar claramente las necesidades del negocio. Quienes son los usuarios
finales y poder saber cuales son las preguntas que requieren responder para

tomar mejores decisiones empresariales”. (Big Data SAC, 2019)

Consolidar. “Una vez identificadas las necesidades del negocio, se requiere
ubicar las fuentes de informacion requeridas para responder las preguntas del
negocio. También es importante identificar que fuentes de informacién no
estructuradas. Una vez identificada las fuentes, se deben consolidar en un
repositorio comun donde se acumulen las agregaciones y transformaciones
necesarias para poder responder de la mejor manera las respuestas del
negocio”. (Big Data SAC, 2019)

Analizar. “Una vez teniendo toda la informacion consolidada se puede

empezar a realizar el analisis de grandes volimenes de informacion, para
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poder encontrar patrones de comportamiento comunes a diferentes segmentos
de clientes, asi como identificar las tendencias que nos serviran para predecir
los escenarios mas factibles a futuro para lograr la mejora del negocio”. (Big

Data SAC, 2019)

= Visualizar. “Una vez realizado el analisis, se requiere poder diseminar esa
informacion a los usuarios responsables para que puedan visualizar la

informacion para latoma de decisiones empresariales” (Big Data SAC, 2019).

Metodologia ICAV

4

VISUALIZAR

Consolidar la Andllsis Visualizaciéon
Identificar las informacion Predictivo de los
necesidades que se BARTA resultados y
del drea require para e distribucion
usuaria el andlisis de cohcaldada a los usuarios
informacion finales

Figura 2: Metodologia ICAV Fuente: (Big Data SAC, 2019)

3. MATERIALES Y METODOS

3.1. MATERIAL

3.1.1. Poblacién

Reportes utilizados en el area de comercializacion de la empresa Batericar

S.A.C. para la toma de decisiones.

3.1.2. Muestra
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Datos no estructurados de los ultimos 5 afios utilizados para la toma de

decisiones.

3.1.3. Unidad de analisis

Informacion que incluya datos no estructurados referentes al area de

comercializacion de la empresa.

3.2. METODO

3.2.1. Tipo de investigacion

Aplicada.

3.2.2. Disefio de Investigacion

Se determiné usar el Disefio Pre-experimental con pre-prueba y post-prueba,

porgue nuestra hipétesis se adecua a este disefio.

Este disefio se presenta de la siguiente manera:

Disefio del modelo
pre-experimental

G

=

0, = X = 0

G (Grupo a investigar)

Personas encargadas de tomas de decisiones

en el area de comercializacion.

X (Tratamiento)

Aplicaci6n del Modelo

O (Observacion)

O1 : Observacion pre-test

0O2: Observacion post-test

Tabla 1.Diagrama de investigacion
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3.2.3. Variables de estudio y Operacionalizacién

v Independiente (V1): Solucion de Analitica de datos no estructurados
utilizando la metodologia ICAV y la plataforma de Microsoft.
v Dependiente (VD): Soporte en la toma de decisiones en el area de

comercializacion de la empresa representaciones Batericar S.A.C.

Tabla 2: Operacionalizacién de las variables

. . - . Unidad de Instrumento de
Variable | Dimension Indicador . Investigacion
VI Tiempo Tlempo_ de Minutos Hoja d_e captura de
procesamiento. tiempo
Hoja resumen de
VD Satisfaccion Grado de % de grados de
del usuario conformidad conformidad satisfaccion del

usuario

3.2.4. Técnicas e instrumentos de recoleccién de datos

3.2.4.1.Técnicas
Encuesta en el area de comercializacion.(Gerente y Jefe de ventas)

3.2.4.2. Instrumentos
- Cuestionario

- Hoja de célculo.

3.2.5. Técnicas de procesamiento y analisis de datos

3.2.5.1.Procesamiento de datos

Se presentaran en tablas y graficos en un dashboard, presentando los
indicadores encontrados de acuerdo a los requerimientos de los tomadores

de decisiones.
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3.2.5.2.Anélisis de datos
A traves de Pruebas hipotesis nula y alternativa.
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4. RESULTADOS : APLICACION DE LA METODOLOGIAICAV

4.1. PLANIFICACION DEL PROYECTO

La planificacion del desarrollo del proyecto se basa en desarrollar la solucion con las

fases dela metodologia ICAV

v" Identificar. Quienes son los usuarios finales y poder saber cuales son las

preguntas que requieren responder para tomar mejores decisiones
empresariales.

Consolidar. ubicar las fuentes de informacién requeridas para responder las
preguntas del negocio. Identificar que fuentes de informacidn no estructuradas.
Una vez identificada las fuentes, se deben consolidar en un repositorio donde
se acumulen las agregaciones y transformaciones necesarias para poder
responder de la mejor manera las respuestas del negocio.

Analizar. Una vez teniendo toda la informacion consolidada se puede empezar
a realizar el analisis utilizando técnicas avanzadas de andlisis predictivo.
Visualizar: diseminar esa informacion a los usuarios responsables para que

puedan visualizar la informacién para la toma de decisiones empresariales

4.2. IDENTIFICAR: En esta fase vamos a identificar las necesidades del negocio

421

EVALUACION DEL CASO DEL NEGOCIO

La empresa “Representaciones Batericar S.A.C.” inicid sus operaciones en
2010, con el compromiso de brindar todo tipo de baterias y repuesto para el
sector automotriz de alta performance a precios accesibles en el mercado

trujillano.

v Direccion: Av Peru Nro 609- Trujillo

v" Rubro: Compray venta
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v Clientes: usuarios quienes compran baterias y repuesto para el sector

automotriz.

v Visién: BATERICAR es una empresa que distribuye y comercializa:
Ilantas, baterias, lubricantes y servicios en la linea automotriz. Orientada a
los requerimientos, necesidades y satisfaccion de clientes y usuarios;
fundamentada en los principios de compromiso, responsabilidad y calidad
que permiten el crecimiento empresarial. Igualmente BATERICAR’S
contribuye a preservar el medio ambiente y favorecer el desarrollo humano

de las personas vinculadas con la empresa.

v' Mision: Para el afio 2025 seremos lideres en el mercado nacional en
productos y servicios automotrices. Con clientes y usuarios altamente
satisfechos, prestando Optimos procesos de control y calidad. Con
trabajadores que generen confianza, trabajen en equipo y tengan un alto
sentido de pertenencia, lo que contribuye al cumplimiento de los requisitos

y necesidades de clientes y usuarios.

v' Organigrama:

25

GERENCIA GENERAL I
JEFATURADE JEFATTRADE
JEFATUR.ADE VENTAS ADMINISTRACION Y SERVICIOS GEMER ATES
FINANZAS
VENT AS BOR. CONT ABILIDAD INSTALACION-
ATMACEN MANTENIMIENTO
— —e—
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Figura 3: Organigrama de la empresa



v" Proceso a Desarrollar:

La empresa se determino realizar una solucién de analitica de datos en el
area de comercializacion, en el proceso de ventas por ser el area critica y

asi mejorar la toma de decisiones.

Esta solucion utilizara informacion obtenida desde los datos no
estructurados y comparar con datos traidos desde internet (también datos
no estructurados) y asi poder realizar un mejor anélisis de las ventas y dar

apoyo a los tomadores de decisiones de la empresa.

422 OBJETIVOS DEL NEGOCIO

La empresa tiene como objetivo:

423

Estar comprometido a mejorar la calidad, productividad y rentabilidad de
la empresa.

Estar a la vanguardia en herramientas tecnoldgicas que permitan estar un
paso mas adelante que la competencia.

Fidelizacion de clientes

EVALUACION DE INFRAESTRUCTURA DE LAEMPRESA

Infraestructura técnica

El area de comercializacion cuenta con los siguientes recursos tecnoldgicos:

Hardware:

v 04 computadoras desktop:
= (03 PC Corei5, RAM 8 GB, DD 1 TB, Monitor LG 21~
= 01 Procesador Intel Corei3, RAM 4 GB, Disco duro 500 GB, Monitor
LG 20”
v 01 laptop:
» Lenovo
» Coreib
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424,

> RAM 16GB
> DD1TB
» Lector CD/DVD
v" 01 Impresora Epson ecotank L5190.
Software:
v'S. 0. Windows 8
v' MS Office 2016
v Adobe Reader 9
Infraestructura no técnica
Es la primera vez que se implementa un Sistema de este tipo.
DEFINICION DE LOS REQUISITOS DEL PROYECTO
La recopilacion de los requisitos se centra en la definicion de las necesidades
del negocio de los Stakeholders para quien se esta desarrollando la solucién,
estos requisitos estan redactados en términos comerciales y describen el

problema de negocio, asi como los objetivos para la solucién.

Vamos a definir el escenario de uso empresarial de la organizacién con

respecto a la solucion a implementar.
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4.2.4.1. Descripcion de los Stakeholders

v

v

Personal Involucrado en el Proyecto

Nombre Representa
La persona que se encarga de la planificaron,
Gerente organizacion y direccion de la administracion de
la empresa Batericar.
Responsable de organizar el proceso de las ventas
de los productos en la organizacion y de llegar a
cumplir las metas establecidas en el semestre
Jefe de Ventas
Ilevando el control y buen funcionamiento de las
ventas.
Tabla N°3 : Descripcion de los Stakeholders
Usuarios la Solucion de Bl
Nombre Representa Stakeholder
La persona que se
encarga de la
planificaron,
Gerente organizacion y Gerente
direccion de la
administracion de la
empresa Batericar.
Responsable de
organizar el proceso
de las ventas de los
Jefe de ventas Jefe de Ventas

productos en la
organizacion y de

Ilegar a cumplir las
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metas establecidas en
el semestre llevando
el control y buen
funcionamiento de

las ventas.

4.2.4.2.Requerimientos del Usuario Final

Los requerimientos del rea de comercializacion de la empresa Batericar nos lo

proporcionaron los stakeholders (Jefe de ventas, Gerente de la empresa.) a través

de las entrevistas, en donde se especifica lo siguiente:

4
5
6.
.
8
9

Conocer el monto total de venta por producto en un periodo determinado
Conocer el Monto de Venta por Vendedor en un periodo y canal determinado
Conocer el Monto de Venta por provincia en un periodo y canal
determinado.

Conocer el monto de venta por Cédigo de Almacen

Conocer el monto de venta por canal

Comparar ventas entre periodos determinados

Conocer el acumulado de las ventas

Conocer las tendencias de las ventas

Conocer las ventas por objetivo en un lugar determinado

10. Analizar las Ventas de Productos mediante un Diagrama de Pareto

4.2.4.3. Identificar Indicadores y Perspectivas de Analisis

INDICADORES

v

v
v
v
v

Cantidad de ventas actuales vs ventas anteriores por periodo
Cantidad Acumulada de ventas

Monto Total de ventas y media mavil de ventas por periodo
Cantidad Total de ventas y media movil de ventas por periodo

Monto Total de ventas respecto al Objetivo de ventas
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v’ Porcentaje de ventas del Total de ventas

v Ventas de Productos mediante un Diagrama de Pareto

PERSPECTIVAS
v Cliente
Geografia
Productos
Tiempo

Vendedores

AN N NN

Presupuesto

4.2.4.4. Modelo conceptual

Productos

Presupuesto

Ventas

Vendedores

Producto

Figura 4: Modelo conceptual
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4.3.

4.3.

CONSOLIDAR: En esta fase vamos a consolidar la informacién que vamos a

utilizar.

1. ANALISIS DE LOS DATOS

Origen de datos:

v' Se utilizo el archivo de dato no estructurado ventas.xIs.

v En este archivo se muestran las transacciones realizadas de las ventas de los
ltimos 5 afios del proceso de ventas, divididos en 4 hojas, siendo la hoja
principal la que guarda las ventas de 7350 registros. Por temas de

confidencialidad algunos datos ha sido modificados.

Jn
A B C D E F ¢ H | J K L M N
0 Vents Kl Fecha Verta B Fecha Enviofd Cacigo Cientefd Canal B Cocigo Moneds K Codigo Amacenf Cod Geografi M Producto KA Cantded A Precio niario K Costo nitaro K Maonto Venta EA Codigo_Vendedor
2 80- 0006145 08052020 1410612020 30 Minorista Soks AXW291 3 6 9 757110 401.26 631390 1
3 80- 0002777 28032020 01/05/2020 10 Fabricante %okes NXH382 3% 9 1 507860 3,40266 5586460 9
4 150-000s62 20022020 29/03/2020 50 Fabricante Sokes AXW291 i/ 1 6 2110 179.09 132660 3
51500004081 06/012020 2410112020 35 Minorista %Sokes AXN281 8 " 9 362470 3,081.00 3262301
6 1500007405 26122019 20012020 45 Iayorista %Sokes NXH382 4 5 8 89110 62371 712880 7
1 ]SU - 0005513 2122019 1700112020 4 Fabricante %ok FLRO2S 72 7 10 3,303.10 231217 33,031.002
8 150-0007323 17122019 1910172020 49 Mayorista %ok AXW291 3% 14 12 1,762.10 1497.19 21145201
9 150-0007443 24112019 30122019 29 Mayorista %Soks AXW291 69 1 5 2,300.60 238081 14,003.00 7
10 |50- 0001817 24102019 111112013 12 Fabricante %ok AXW291 4 14 8 1,12560 562.80 900480 7
11/50- 000179 0810972019 051072019 8 Fabricante %okes NXH382 19 1 8 1,061.90 61322 8415205
12 /80- 0005723 20082019 2310922019 29 Fabricante Soks AXW291 4 7 8 187.60 8067 1,500.80 2
13 |50 - 0006972 170082019 071092019 43 Mayorista "Sokes AXN281 51 9 9 998.30 74873 898470 8
14 /50 - 000863 08/082019  19/09/2013 13 Fabricante %Sokes AXW291 79 7 7 170 9139 1,483.90 4
15 |50 - 00024%6 07/082019 1810812019 28 Fabricante %Soks NXH382 2 7 6 253260 2,102.06 15,195.60 4
16 |50 - 0007095 090072019 2610772019 18 Fabricante %ok NXH3G2 50 14 5 2,800.60 1680.36 14,003.00 2
1780 - 000527 2600612019 220072019 37 Mayorista %okes GUT930 2 1 7 3,001.60 1650.88 21011206
18180 - 000764 171062019 24/0772019 41 Fabricante %oks AXW291 18 7 11 1,065.30 5396 171830 6
19 80- 0003221 161062019 13/07/2019 49 Mayorista %okes AXW291 19 2 9 223180 1,409.81 2014020 4
20 |50- 0001336 101062019 2910612019 23 Mayorista Soks AXW291 5% 1 6 102610 574.06 6,150.60 5
21150 - 0006817 07/052019 201052019 48 Iayorista %Sokes AXW291 70 3 6 5,460.50 283948 32,763.00 7
22 |50 - 0002287 1800472019 28/05/2019 24 Fabricante %Sokes AXW291 1 1" 10 187.60 9380 1876.00 1
23 |50 - 0007481 1000472019 261042019 45 Fabricante %ok AXN291 6 d 9 3,953.00 3,360.05 365,577.00 §
24 150- 0001302 06/042019 2110412013 3 Fabricante %ok AXW291 7 " 9 119260 632.08 1073340 7
25 |80- 0001243 300032019 21042019 45 Mayorista "Soks AXW291 4 4 9 1,031.80 515.90 9,286.20 2
26 {50 - 0003209 20032019 241042019 21 Minorista %ok NXH3E2 LX) 7 9 341030 2319.00 3089270 §
27 (50 - 0003361 140022019 0910372019 50 Minorista %okes AXW291 40 7 12 3,953.00 324148 47436.00 2
28 |50- 0005632 130022019 0700312019 21 Mayorista Sols AXW291 M 13 1 370510 217883 25935701
29 |50 - 0003467 02022019 120022019 44 Fabricante %Sokes NXH382 % 1 7 1,088.60 5181 74020 9
30 |50 - 0001622 201012019 230022019 47 Mayorista %Sokes AXW281 73 1 6 291450 244818 17,487.00 1
31150- 0007264 090012018 141022019 50 Mayorista %ok GUTS30 2 5 10 268.00 21172 2,680.00 1
32 50- 0005101 04012019 01/022013 16 Minorista %Soks GUTS30 67 " 1" 3,959.70 231582 43,556.70 §
33 |80 - 0002251 311212018 18012019 19 Fabricante "Soks GUT930 ] 2 5 1,795.60 m 8978.00 6
34 150 - 0002505 06/1212018 0200172019 18 Mayorista %oks AXW291 I 7 11 1,12560 607.82 12,38160 8
35 |50 - 0005030 2102018 181172018 4 Minorista %Sokes NXH382 3 2 5 3,883.00 2,683.04 19,765.00 2
36 |50- 0001002 28092018 31102018 28 Fabricante Soks FLRO2S 69 5 1 526950 410241 57,854.50 3
37 50 - 0002926 261092018 11102018 13 Fabricante %Soks GUTS30 72 13 12 1,708.50 124121 20502003
38 |50 - 0002984 22092018 011172018 27 Fabricante %Sokes NXH382 58 1" 10 1,018.40 419 10,184.00 9
39 /50- 0001124 161082018 31/08/2018 20 Mayorista %ok AXN291 24 7 " 1,695.10 1,101.82 18,646.10 §
40 1500002214 1600772018 201082018 49 layorista :Soles GUTS30 19 7 9 1,889.40 94470 17,00460 &

e «

0
T
361137
31492
107455
71%8%
499016
B0
9342
11,0025
450240
538573
84534
673853
63972
1261235
840180
11,55.16
603352
12683
34434
1703676
93800
024045
568870
46410
87104
897,52
1945178
363100
14,689.08
211720
B1%0
386054
£686.06
1344020
45,1251
14,966.46
4
12,1897
85020

Figura 5: Origen de datos no estructurados
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4.3.2. PROTOTIPO DE LAAPLICACION

Identificando los Componentes del Modelo:

a) Elementos de la Solucién

= Hecho: Ventas

= Listado de Dimensiones:

Cliente
Geografia
Productos
Tiempo
Vendedores

Presupuesto

b) Objetivo de la Tabla de Hechos

Tabla de Hechos

Objetivo

Ventas

“Analizar las ventas de los productos”

c) Tablas Dimensionales

Tabla de Hechos Objetivo Dimensiones
Ventas “Analizar las v" Cliente
ventas de los v' Geografia
productos” v Productos
v Tiempo
v" Vendedores
v’ Presupuesto
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d) Hechos o Medidas

Tabla de Hechos

Hechos

Ventas

v" Monto de ventas
v' Cantidad ventas
v % Logrado

Diagrama de la tabla de hechos

Cliente Geografia
\l Hechos Ventas
Presupuesto
“Analizar las ventas
/ de los productos”
Vendedor Tiempo Producto
Figura 6: Diagrama de Tabla de Hechos
Detalle de las Tablas de Hechos
NOMBRE DE LA TABLA NOMBRE DE LA DESCRIPCION DE LA
COLUMNA COLUMNA
CLIENTE Codigo_Cliente Llave primaria Unica para la
Dimensidn Cliente.
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GEOGRAFIA Cod_Geografia Llave primaria Unica para la
Dimensién Geografia.
VENDEDOR ID_Vendedor Llave primaria unica para la
Dimension Vendedor.
TIEMPO Date Llave primaria unica para la
Dimensién Tiempo.
PRODUCTO Cod_Producto Llave primaria Unica para la
Dimension Producto.
PRESUPUESTO Cod_Presupuesto Llave primaria Unica para la

Dimensidn Presupuesto.

Tabla 4: Detalle de las claves de las dimensiones

Nombre de la Tabla

Nombre de la

Columna

Descripcion de la
Columna

Monto en ventas en un

VENTAS Monto Vendido _ )
determinado periodo.
Cantidad de productos
VENTAS Cantidad Vendida vendidos en un
determinado periodo
% ventas logradas en un
VENTAS

% Logrado

determinado periodo.

Tabla 5: Medidas de la Tabla de Hechos
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ESQUEMA ESTRELLA

Componente: TABLA DE HECHOS VENTAS
Componente: TABLA DE DIMENSION TIEMPO
Componente: TABLA DE DIMENSION CLIENTE

Componente: TABLA DE DIMENSION VENDEDOR
Componente: TABLA DE DIMENSION PRODUCTO
Componente: TABLA DE DIMENSION GEOGRAFIA

AN N N N N

-
+ Clientes Ventas
™ Codigo Cliente Canal
) =1 Cantidad tn

71 Nombre Clients

1 Cod_Geografia

1l Codigo Almacen

4»-c

Fuente: Elaboracion Propia

35

v
) Cddigo Cliente
- Geografia 1 Codigo Monedz v
=3 | di V =do
Cod_Geografia Codigo_Vendedor
£4 Distrito D — Costo Unitario
9 Provincia ~1 Fecha Envio —
Froving
Reqidn 1 Fechz Venta
2gic ;
1 ID Venta Iy
: Monto Venta
7Y
=3 PK-PRESUESTO-VENTA
! Productos | Precio Unitario
p 1 Producto
Cod_Producto il - : v
o i Total Costo
Nombre_Producto

Componente: TABLA DE DIMENSION PRESUPUESTO

" Calendario

1 Afo

T Date

T2 Datelnt

© DaylnWeek

3 DayOfMonth

3 DayOfWeekName
e FY

3 MonthinCalendar
T3 MonthName

2 MonthnYear

% =EOTO
JI0

=1 Vendedor

| Presupuesto

1 Anio
(14 Codigo

{4 Distrito

1 Monto PPTO

71 PK-PRESUPUESTO

Figura 7: Esquema Lagico de la Tabla de Hechos Ventas




4.3.3. DISENO DE LA BASE DE DATOS

DISENO LOGICO DISENO FiSICO
Tabla de Hecho Ventas VENTAS
Tiempo CALENDARIO
Cliente CLIENTE
Geografia Geografia
Vendedor VENDEDOR
Producto PRODUCTO
Presupuesto PRESUPUESTO

Tabla N° 6: Nombre Estandares para la Tabla de Hechos y

sus Dimensiones

En esta etapa también se determina el Tipo de Datos para cada Tabla Dimensién que

intervendra en el modelo implementar:

v CALENDARIO (TIEMPO):

Semestre




Fecha Int No 4 Dimensién que
Semana date No 8 contiene detalle del
tiempo en que se ha
Mes Int No 4 .
realizado una venta.
Semestre Int No 4
Afo Int No 4
v CLIENTE:

Dimension cliente,

contiene los datos

importante de

Cadigo varchar No 50
Nombre varchar No 255
Password varchar No 255

clientes

v GEOGRAFIA

Pro
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Region

vincia
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Cod_geografia Int No 4 Dimensién que
Distrito varchar No 150 contiene la
descripcion de los
Region varchar No 80
lugares de ventas
Provincia varchar No 80 de la empresa.
v' VENDEDOR

Nombre

ID Int No 4 Dimensién que
Nombre Varchar No 100 contiene la
informacién de los
v PRODUCTO:

Nombre

Cod_producto Int

No

Nombre varchar

No

200

Dimensioén que

contiene la descripcién
de los productos que

vende empresa.




Tipo de Datos de las claves Primarias:

Codigo_Cliente

Codigo_Producto
Fecha venta Tipo de datos enteros

Cod_Geografia
Codigo_Vendedor

Claves foraneas para la Tabla de Hechos Ventas:

VENTAS

FACT_VENTAS

Codigo_Cliente(FK)
Codigo_Producto(FK)
Fecha_venta(FK)
Cod_Geografia(FK)
Codigo_Vendedor(FK)

Tabla N° 7: Claves foraneas de las Tablas de Hechos

4.4. ANALIZAR: Creacion del modelo y medidas a utilizar
44.1. CREACION DEL MODELO

v" Seleccion al archivo de datos no estructurados a Power Bl:
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@  ~ 1 i » Esteequipo » Documentos v| ¢ | | BuscarenPowerBl-Avanzado P
Organizar v Nueva carpeta
3¢ Favoritos Homhee
B Escritorio |8 Ventasadsx o
8 Descargas s
Soles
18 Descargas it Soes
|8 Descargas lesale Soles.
o F ibuidor les.
& Sitios recientes e S
lesale Soles
18 Este equipo i :“:‘" G0
uidor es
% Descargas e o
| Documentos lesale. Soles
& G ibuidor Soles.
" Escritorio strbuidor e
(= Imagenes ibuidor Soles
B Msica I s
or Soles
B Videos -y o
i, Disco local (C) lesale oles
) lesale Soles
s Disco local (D) S e
ibuidor les.
i Red ibuidor Soles.
lesale Soles
Soles
es
Soles
v Soles
Soles
les
Soles
es
Soles
es
or Soles
- Soles
jidor Soles.
e es
e Soles
Soles. v
< > S E K 0]
Nombre: | Ventasaisc vl [ Archivos de Excel (s v |

Opciones de presentacion =

4 BD_Ventas.xlsx [8]
O B Customer Data
O B Products_Data
O B Sales Data
OB Tabla3
# I Clientes
¥ E Geografia
# E2 Productos

P Ventas

D&‘ 1D Venta

50 - 0006145
30 -0002777
50 - 000562
50 - 0004081
50 - 0007405
50 - 0005513
50-0007323
50-0007443
50 - 0001817
50 - 0001799

W E Ventas

50 -0005723

50 - 0006972
50 - 000863
50 -00024%6
50 - 0007085
50 - 000527
50 - 000764
50 -0003221
50 -0001336
50 - 0006817
50 - 0002287
50 - 0007481
50 - 0001302
<

Fecha Venta
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08/05/2020
28/03/2020
23/02/2020
06/01/2020
26/12/2019
23/12/2019
17/12/2019
24/11/2019
24/10/2013
08/09/2013
20/08/2019
17/08/2019
08/08/2013
07/08/2019
09/07/2019
25/06/2013
17/06/2019
16/06,/2019
10/06/2019
07/05/2013
18/04/2019
10/04/2019
06/04/2019

Fecha Envio
14/06/2020
01/05/2020
29/03/2020
24/01/2020
29/01/2020
17/01/2020
19/01/2020
30/12/2019
11/11/2019
05/10/2019
23/09/2019
07/09/2019
19/09/2019
18/08/2019
26/07/2019
22/07/2019
24/07/2019
13/07/2019
29/06/2019
20/05/2019
28/05/2019
26/04/2019
21/04/2019

Cadigo Cliente

Canal

30 Minorista
10 Fabricante
50 Fabricante
35 Minorista
45 Mayorista
4 Fabricante
49 Mayorista
29 Mayorista
12 Fabricante
& Fabricante
29 Fabricante
43 Mayorista
13 Fabricante
28 Fabricante
18 Fabricante
37| Mayorista
41 Fabricante
49 Mayorista
23| Mayorista
46 Mayorista
24 Fabricante
45 Fabricante
3 Fabricante

>

- | Transfarmar datos | | Cancelar |




Archivo ~ Ini

@ Nombre Ventas

v Consultamos los datos cargados:

co  Ayuda

Herramientas de tablas

Proyecto - Power Bl Desktop

EE

Marcar como tablade = Administrar |~ Nueva Medida Nueva Nueva
fechas v relaciones | medida rapida columna tabla
Estructura Calendarios Relaciones Célculos
b XV
1D Venta Tj Fecha Venta ] Fecha Envio [+] codigo Cliente [+| Canal [+]
50 -0002505 Jueves, 6 de diciembre de 2018 miércoles, 2 de enero de 2019 18| Mayorista
50-0001124 Jueves, 16 de ogosto de 2018 viernes, 31 de agosto de 2018 20 | Mayorista
ég 50-0004751 migreoles, 26 de obril de 2017 1de junio de 2017 15 Mayorista
50 - 0005442 lunes, 28 de noviembre de 2016 lunes, 12 de diciembre de 2016 24| Mayorista
§0-0001575 | viernes, 23 de septiembre de 2016 mortes, 25 de octubre de 2016 50 Mayorista
50 -000707 Jueves, 25 de ogosto de 2016 mortes, 20 de septiembre de 2016 17| Mayorista
50-0001010 domingo, 21 de ogosto de 2016 | miéreoles, 28 de septiembre de 2016 2 Mayorista
50-0005601 Jueves, 16 de junio de 2016 viernes, 15 de julio de 2016 14 Mayorista
S0-0003450 | domingo, 19 de noviembre de 2017 jueves, 21 de diciembre de 2017 20 | Mayorista
50-0003773 martes, 14 de marzo de 2017 lunes, 24 de obril de 2017 37 Mayorista
50 - 000450 martes, 26 de febrero de 2019 miércoles, 3 de obril de 2019 20| Mayorista
$0-0001256 viernes, 11 de enero de 2019 viemes, 22 de febrero de 2019 4 Mayorista
500006661 martes, 27 de junio de 2017 domingo, 9 de julio de 2017 35| Mayorista
50-0007184 Jjueves, 27 de abril de 2017 sdbado, 13 de mayo de 2017 7 Mayorista
§0-0005152 viernes, 5 de julio de 2019 Jueves, 8 de agosto de 2019 38| Mayorista
50 - 0006055 miércoles, 27 de febrero de 2019 domingo, 7 de obril de 2019 6 Mayorista
50-0003317 viernes, 6 de abrilde 2018 viernes, 4 de mayo de 2018 1 Mayorista
$0-0003109 lunes, 7 de morzo de 2016 miércoles, 6 de obril de 2016 48| Mayorista
50-0001073 12 de diciembre de 2019 domingo, 12 de enero de 2020 50| Mayorista
50 - 0005592 sabado, 6 de obril de 2019 miércoles, 24 de abril de 2019 27| Mayorista
$0-000420 viernes, 31 de ogosto de 2018 Jueves, 11 de octubre de 2018 40 Mayorista
50-0001684 | vienes, 10 de noviembre de 2017 lunes, 20 de noviembre de 2017 19 Mayorista
S0 - 0005986 domingo, 30 de abril de 2017 sabado, 13 de mayo de 2017 6 Mayorista
50-0006838 domingo, 5 de mayo de 2019 domingo, 26 de mayo de 2019 11 Mayorista
$0-000153 viemes, 6 de julio de 2018 martes, 31 de julio de 2018 8 | Mayorista
$0-0002322 martes, 14 de morzo de 2017 viemes, 31 de marzo de 2017 33| Mayorista
50 -0006444 lunes, 13 de febrero de 2017 sabodo, 11 de morzo de 2017 27| Mayorista
50- 0006034 funes, 1 de agosto de 2016 sabado, 27 de agosto de 2016 2| Mayorista
viernes, 12 de ivlio de 2019 sabado. 24 de gaosto de 2019 42 Mavorista

$0.- 000482
<

TABLA: Ventas (7,351 filas)

Codigo Moneda |~

Soles
Soles
Soles
Soles
Soles
Soles
Soles
Soles
Soles
Soles
Soles
Soles
Soles
Soles
Soles
Soles
Soles
Soles
Soles
Soles
Soles
Soles
Soles
Soles
Soles
Soles
Soles
Soles

Soles

Codigo Aimacen |~ | Cod_Geografia

AXW251 3% 7
AXW291 76 7
AXW251 5 7
AKW291 47 7
AXW291 61 7
AKW291 2 7
AXW251 52 7
AXW251 4 7
AXW291 27 7
AXW251 4 7
AXW291 7 7
AKW291 15 7
AXW291 59 7
AXW251 5 7
AXW291 70 7
AXW251 30 7
AXW251 69 7
AXW291 7 7
AKW291 n 7
AXW291 47 7
AXW251 57 7
AXW291 47 7
AXW291 60 7
AXW251 2 7
AXW291 16 7
AXW291 3 7
AXW291 ] 7
AXW251 4 7
AXW291 14 7

11256
16%.1
39128
24053
19229

3886
1078.7
16%5.1

2846

2479
10787

412
33701
19631
17822
29681
28073
1065.3

Estudiante 029

607.824
1101815
3208.49%
2044505
1211427

279192

593.285
1406.933

1782

2007.99

906.108

185724
2057.967
21712
1354472
1869.903
1508.964

575.262

52461

922992
3154628

514004

256074

202072
3062436
3578.135

149544

791538

726012

[+] producto [~] Cantidad tn [+ Precio Unitario [+ Costo Unitario [~] Monto Vent

A

v
>

Campos >

}3 Buscar

v [§ Medidas
vE
vE
vE
vE
vE
vE
vE
vE
vE
N8

Pareto
Calendario
Cambio Media m...
Clientes
Geografia
GRUPO PRODUC...
Presupuesto
Productos
Vendedores
Ventas
Canal
2 Cantidad tn
Cod Geografia
Codigo Almacen
Codigo Cliente
Codigo Moneda
Codigo_Vendedor
2 Costo Unitario
» & Fecha Envio
Fecha Venta

D Venta

T Manta \antz

ACTUALIZACION DISPONIBLE (CLIC PARA DESCARGARLA)

Una vez construida cargada todos los datos pasamos a verificar la creacion del

modelo para el analisis de los datos:
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Proyecto - Power B Desktop Estudiante 029 ‘

Archivo

Inicio  Ayuda

@E |_-E| @ @ Transformar datos v PQ Administrar roles Configuracion de Preguntas y respuestas I
B I
v |2 Actualizar &, Ver como Nt Lenguaje v J
Obtener DE [5 [2 Administrar fd Al oo Publicar
datosv relaciones Esquema lingdistico v
q 9
Datos Consultas Relzciones Sequridad Preguntas y respustas Compartir )
{  Campos >
7 Clientes & Ao g
al = 1

7 Codigo Cliente & Gora 4 Date T .
P 71 Cantidad tn 73 Datelnt ol B2 Calendario
7% Nombre Cliente g Qo 5 ; ;
173 PASSWORD a CodI_Geograﬁs _ Dayinlek 2 ) 1 Cambio Media movil

7 Codigo Almacen [ DayOfMonth a » B Clientes

73 Codigo Cliente 3 DayOfWeekName :

: e b B Geografia

~ Geografia ™ Codigo Moneda i 13
B Cox G ] Codiga.Vendedor 1 MonthinCalendsr » FE GRUPQ PRODUCTO
9 Distrito 1 Costo Unitario 3 MonthName y B Medidas

= IS Enuie n
7 Provincia o Fectatmmo Morthn¥ezr » FE Pareto
o 71 Fecha Vents
1 Regién b B Presupuesto

71D Verts = Vendedores

F1 Monto Venta = fo10 b B Productos

73 PK-PRESUESTO-VENTA ;‘J 5 ) @ Vendedores
- Productos el Prco Unkaro 71 Vendedor y [ Ventas

7 Producto

£ Total Costo

1 Cod_Producto
1 Nombre_Producto

9 Anio

[ Codigo

1 Distrito
[ Monto PPTO
7 BK-PRESUPLESTO

Todas las tablas ’ +

-—++——+ () [  ACTUAZACION DISPONBLE (CLIC PARA DESCARGARLA)

Figura 8: Diagrama del Modelo de Datos (Modelo Estrella)
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442. CREACION DE LAS MEDIDAS CALCULADAS

v' Creacion de la Medida Gran Total:

Archivo Inicio Ayuda Herramientas de tablas Herramientas de medicion
Nombre Gran Total 5% General v E Categoria de datos | Sit
{2} Tabla inicial | Medidas % $+% 9 -8 Automs.. .

Estructura Formato Propisdads
nal X / |1 Gran Total = CALCULATE([Total Ventas],ALLSELECTED(Ventas))

v' Creacion de la Medida %Gran Total:

Archivo Inicio Ayuda Herramientas de tablas Herramientas de
& Nombre % Gran Total "'% Porcentaje v E Categc
G]“al:la inicial | Medidas . $ w % b _'EH 2 :

Estructura Formato

al b \/' 1 % Gran Total = DIVIDE{[Total Ventas],[Gran Total])

v/ Creacién de la Medida Objetivo de Venta:

Archivo Inicio Ayuda Herramientas de tablas Herramit
&7 Nombre Objetivo Venta "’%’ General -
ﬁﬁ_abla inicial | Medidas w $ w % ’ _'EH Automa... :
Estructura Formato

il s |1 Objetivo Venta = SUM(Presupuesto[Monto PPTO])
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v/ Creacion de la Medida % Logrado:

Archivo Inicic Ayuda Herramientas de tablas Herramientas de med
& Nombre % Logrado 5‘%’ Porcentaje v E Categoria
‘n} Tabla inicial | Medidas " $.9% 98 2 -

Estructura Formato

ml » o~ |1 % Logrado = DIVIDE(|[Total Ventas],[Objetivo Venta][)

e

v" Creacion de la Medida %Variacion Afio:

&l Proyecto - Power Bl Desktop
Archivo Inicio Ayuda Herramientas de tablas Herramientas de medicion
fi=
@ Nombre | % VARIACION ARNO ¥% | General v E’ Categoria de datos | Sin clasificar v A
— PO I v O 6 P Nueva Medida
(R} Tabla inicial | Medidas $v% 938 | Automa. redida rigids
Estructura Formato Sropiedades Calculos
| X / |1 % VARIACION A0 =
2 | VAR VA SUM(Ventas[Monto Venta])
E 3 VAR = CALCULATE(SUM(Ventas[Monto Venta]),SAMEPERIODLASTYEAR(Calendario[Date]))
4 RETURN
ﬁg 5| DIVIDE(VALORACTUAL-VALORANTERIOR, VALORACTUAL, @)

v' Creacion de la Medida Acumulado Ventas:

Proyecto - Power Bl Desktop

Herramientas de medicion

Archivo  Inicio  Ayuda  Herramientas de tablas

&:

@ Nombre | Acumulado Ventas % General v E Categorfa de datos | Sin clasificar v i
= s Nueva Medida

(1) Tabla inicial | Medidas ol $% 98 Atoms. bt

medida rapida
Estructura Formato Propizdades Calculos

] X / |11 Acunulado Ventas = CALCULATE([Total Ventas],FILTER(ALLSELECTED(Calendario[Date]),MAX(Ventas[Fecha Venta])>=Calendario[Date]))
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v' Creacion de la Medida Media Movil:

ol Proyecto - Power Bl Desktop

Archivo Inicio  Ayuda  Herramientas de tablas  Herramientas de medicion

r=
Nombre | Media Movil CV ”} General v E Categoria de datos | Sin clasificar v Z::
Nueva Medida

! ¢ 00 , A
Tabla inicial | Medidas v % 9 Automa... R
@ $ % 3 3 ¥ medida rapida
Estructura Formato Propiedades Cileulos

Il X +/ |1 Media Movil CV = DIVIDE(CALCULATE([Cantidad Ventas],DATESINPERIOD(Calendario[Date],
2 ’ ',ASTDATE(Calendario[Date}),-[\“alo’ Cambio Media movil],DAY)),[Valor Cambio Media movil])

B

v' Creacion de la Medida %Pareto:

a8 roy o

Archivo Inicio Herramientas de s Herramientas de medicion v
= i
@ Nombre % PARETO ”/f’ Porcentaje v E
= A exrion - Propiedades Nueva Medida
Tabla inicial  Pareto v -9 0012 ’ : R
a0 < $ % 9 5 b v medida rapida
Estructura Formato Caleulos
lu X || 1 % PARETO =
2 VAR GRANTOTAL=CALCULATE(SUM(Ventas[Monto Venta]),ALLSELECTED(Ventas))
@ 3 VAR VENTASNORMALES=SUM(Ventas[Monto Venta])
4 VAR GRUPOPRODUCTO=
5 SUMMARIZE (ALLSELECTED(Ventas),Productos[Nombre_Producto], "VENTA",
aE 6 SUM(Ventas[Monto Venta]))
7 VAR VENTAACUMULADA=
8 SUMX (FILTER(GRUPOPRODUCTO, [VENTA]>=VENTASNORMALES) , [VENTA])
9 RETURN

(=
[

DIVIDE(VENTAACUMULADA, GRANTOTAL,Q))
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443. CREACION DE LA TABLA CALENDARIO(TIEMPO)

DAX para crear la tabla calendario:

ﬂ Editor avanzado .

COHSU Ita1 Opciones de presentacin 0

let fDateTable = (StartDate as date, EndDate as date, FYstartfk)nth as number) as tabla=>
let
DayCount = Duration.Days(Duration.From(EndDate - StartDate)),
Source = List.Dates(Start0ate,DayCount, #duration(1,6,€,0)),
TablefromList = Table.FromList(Source, Splitter.SplitByNothing()),
ChangedType = Table. TransformColumnTypes(TableFronList, {{"Colunn1", type date}}),
RenamedColumns = Table.RenameColuans(ChangedType, {{"Column1", "Date"}}),
InsertYear = Table.Addcolumn(RenamedColumns, "Year", each Date.Year([Date)),type text),
InsertYearhunber = Table.AddColumn(RenamedColumns, "Yearhumber”, each Date.Year([Date])),
InsertQuarter = Table.AddColumn(InsertYear, "QuarterOfvear”, each Date.QuarterOfvear([Date])),
InsertMonth = Table,AddColumn(InsertQuarter, "MonthOfyear", each Date.Month([Date]), type text),
InsertDay = Table. AddColumn(TnsertMonth, "Day0fMonth", each Date.Day([Date])),
InsertDayTnt « Table.AddColumn(TnsertDay, "Datelnt", each [Year] " 10000 + [Monthof¥ear] * 100 + [Dayoftonth]),
InsertMonthliame = Table.AddColumn(InsertDayInt, "Monthiiame", each Date.ToText([Date], "MAMA"), type text),
InsertCalendarMonth = Table,AddColunn(Inserttonthtiane, “MonthinCalendar”, each (try(Text.Range([Monthhame],0,3)) otherwise [MonthName]) &
InsertCalendartr = Table.AddColumn(InsertCalendaronth, "QuarterinCalendar”, each "Q" & Number.ToText([Quarter0fyear]) & “ " & Nunber.To]
InsertDayheek = Table AddColumn(InsertCalendarQlr, "DayInieek”, each Date.DayOfueek([Date])),
TnsertDayName = Table AddColumn(TnsertDayWeek, "Dayoflieekliane”, each Date.ToText([Date], "dddd"), type text),
Insertheekending = Table.AddColumn(InsertDayName, “Weekending", each Date.Endofheek([Date]), type date),
Insertheekiiunber= Table.AddColumn(Inserteekending, “Week Number”, each Date.ueekofvear([Date])),
lnsertMonthnYear = Table.AddColunn(Insertheekiunber, "MonthnYear", each [Year] * 16060 + [Monthofvear] * 100),
V= Tablesaddcolumn(Insertionthnyear, "Quarternyear”, each [Year] * 10000 + [Quarterofyear] * 106),

v Nose han detectado errores de sintaxis.

——
~listo | | Cancelar

46




U Editor avanzado

Consultal

LNSErtyuarcer = IdbLe, AaacoLumn( Lnsercyedr,

QUArTErUTYEEl , BECH UaLe, Quar (eruTvear | (Uate]) ),
Tnsertionth = Table.AddColumn(TnsertQuarter, "Monthofyear", each Date.Month([Date]), type text),

InsertDay = Table.AddColumn(InsertMonth, “"Day0fMonth”, each Date.Day([Date])),
InsertDayInt = Table.AddColumn(InsertDay, “DateInt”, each [Year] * 10080 + [MonthOfYear] * 10@ + [Dayoftionth]),

InsertMonthhame = Table.AddColumn(InsertDayInt, "Monthtame", each Date.ToText([Date], "MMMM"), type text),

Opciones de presentacion ~ 0

InsertCalendarionth = Table,AddColunn(InsertMonthiiane, "MonthInCalendar”, each (try(Text.Range([MonthName],0,3)) otherwise [Monthliane]) &

InsertCalendarQtr = Table.AddColumn(InsertCalendartonth, "QuarterInCalendar”, each "Q" & Number,ToText([QuarterOfyear]) & " " & Number &
InsertDayweek « Table.AddColumn(TnsertCalendarQtr, "DayTnieek”, each Date.Dayofiieek([Date])),

InsertDayName = Table.AddColumn(InsertDayweek, “DayOfiieekname”, each Date.ToText([Date], "dddd"), type text),
Insertweekending = Table.AddColumn(InsertDayName, “Weekending”, each Date.tndofweek([Date]), type date),
InserthleekNumber= Table.AddColumn(InsertWeekEnding, "Week Number”, each Date.WeekOfYear([Date])),

InsertMonthnYear = Table.AddColumn(InsertWeekhumber, "MonthnYear”, each [Year] * 10000 + [MonthofYear] * 100),
InsertQuarternYear = Table,AddColumn(InsertMonthnYear,"Quarternyear”, each [Year] * 10000 + [QuarterOfYear] * 100),
ChangedTypel = Table.TransformColumnTypes(Insertquarternyear,{{"Quarternyear”, Int64.Type},{"Week Humber", Int6a.Type},{"Year", type text

InsertShortYear = Table.AddColumn(ChangedType1, “ShortYear", each Text.End(Text.From([Year]), 2), type text),
AddrY = Table.AddColumn(InsertShortYear, "FY", each "FY"&(if [MonthOfYear]>=FYStartMonth then Text.From(Number.From([ShortYear])+1) else |

in
Addry

frbateTable

v No se han detectado errores de sintaxis.

4.5. VISUALIZACION DE LOS DATOS

451. DESARROLLO DE APLICACIONES

B

Para la parte de implementacién se creard un proyecto en Power Bl que de respuesta

a los requerimientos e indicadores.

Tabla N° 8: Software para el proceso de Disefio del Modelo

Construccion de Interfaces

Power Bl Desktop

Publicacion

Power Bl en Azure
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452.

INTERFACES DE LA APLICACION DEL USUARIOFINAL

REQ 1. Conocer el monto total de venta por producto en un periodo

determinado

-

\

Representaciones Batericar S.A.C J zE1

VER GRAFICO

YER FA8LA. .

| |

n_ [ oermic
-:O?n‘u.l
0,08 mill
Il oco7min

o [ 006 mi

0.03 mill

o ]

| Baterias pa

0.02 milt.

)
o
L1 |

81,49 mil {14,02%)

Fabricante
17..)

102

Minorista

Baterias m. I 0.01 mill

REQ 2. Conocer el Monto de Venta por Vendedor en un periodo y canal

determinado

0l
2 o s
G =
o
[ -
= =
a
3 ~

0.5 mil
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REQ 3. Conocer el Monto de Venta por provincia en un periodo y canal

determinado.
E Canal @Mayorista @ Fabricantz @Minorista
05mil. 047 mll
43 mill
037 mill
Minorista
0.28 mill
0,24 mill
W0m gl
; Mayaris!
OUMH ‘ ~ \ Y
= iy 0 K

NI NS Fabricante

\_t‘ ,‘\ A .: oF R W \! (X

: ; e o

REQ 4. Conocer el monto de venta por Cédigo de Almacén

tefias Uat [JUDU Ml -
Canal sm.. | 000mil o .WM
Todas s 00 mill 05 mil 0,0 mill 05 il
Nz e b
VB
F I b |
Canal @Mayorista @Fabricants @Minarista
$ 03 mill

Minorista

3 mill

i 0dsail
\13!'! , Gyl mufl

”"“‘" i= B
0.00 mill
- 111 .

02811'&!{

Mayoris

Fabricante
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REQ 5. Conocer el monto de venta por canal

-

Representaciones Batericar S.A.C J

b

WER GRAFICC "‘ﬁiﬂ E:_rIEL-.-

024 mill. Laura Alonso _ 0.31 mill
0,36 mill

0.24 mill R _E‘H“
Minorista
11,58 mil (7. 84%)
Mayorista

2833 1192

Bateriaz Pa 0,07 m
Baterias pa.. 0.0& m
Batarias .. . 0,04 mi

fias Re.. 0.02 mill

aterias Daf Q000 mill
Baterias m.. 000 mall.

Fabricanle
0.0 mill

10746 mil (72.92% 0.5 il

REQ 6. Comparar ventas entre periodos determinados

1.59 mill. | Representaciones Bat:
VER GRAFICO VER TAELA
Ano
== 8 . I o
= O o 1| e e S

2017 sarerizs ma.. | SR
o ;g}i zaerizz 7. [ S
B o
- 007 mill.
Bateriaz Az . . .05 mill.

Pa.. [ co7 min
B ooemin
Baterizs In.. [} 0.06 mill

lodas 4 Gatrsine Bn B nnn_a

2020 aterias M

= Baterias pa..
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REQ 7. Conocer el acumulado de las ventas

© L Representaciones Batericar S.A.C ] “ETNA- ENERJET i

Afio hiaied S
2019 > @ Ventas YTD @ Ventas YTD LY
36 mill
352 milL 0.6 mill
e defang o 052 mill
L 3mmil__ =
agosto 0] 34 333 mill _-—=""342mil 343 mill
A2 e T T
= 333 milL
o e
Provincia 3.2 mill. 25 318 mill 038 mill 0.4 mill
y
Todas Red 314 mill
o = 3.0 mill
0.2 mill
Todas ¥ 280 milL 0,16 mil.
28 mill.
: 271 mill 0,06 mill
Minorista N 26mill
04.ago age 18ago 2Bag0 0.0 mill
043go 11ago 18ago 25ago
172 mill
17,12 mill
1708mill 1709 mit
7,01 mill.
17.0 miiL 16.98 mill. 16,98 mill
16,86 mill.
1684 mill
168 il 1675 mill
166miL !

04ago 11ago 18290 25ago

REQ 8. Conocer las tendencias de las ventas

286,12 mil 15 Representaciones Batericar S.A.C 3
Total Ventas Cantidad Ventas Valor Cambio Media movil
2018 " @Total Ventas @Media Movil Ventas
60 mil
Mes del afio
abril 2 0 mi
Provincia
Todas v 20 mil
Nombre_Producto
Todas W 0 mil
08 abr 15abr 22 abr Y B B2
Canal N
e W @Cantidad Ventas @Media Movil OV
2 e —————
Cambio Media m...
u:
[14
15
6 1
m e 07
8
19
110
0
03 3br 15.abr 223br 293br

o1



REQ 9.

Afo

2019 s
Provincia

TRUJILLO N2
Distrito

Todas W

REQ 10.

Mes del afio

abri

Provincia
Todas

Nombre_Producto

VICTOR LARCO HERRERA

FLORENCIA DE MORA

5,21 mill. 5,17 mill.

EL PORVENIR

|

MOCHE

|

SALAVERRY

|

TRUJILLO 57645K

|

POROTO 529.12K

I

HUANCHACO

£
3

——
3
2
2
%

LA ESPERANZA

LAREDO

JAHM{
3331K I

298026 |

SIMBAL 21679K |

5

2M 04M 0.6M

4023K

626.14K

100,68%

b Bing

Conocer las ventas por objetivo en un lugar determinado

521 millv

Objetivo: 5,17 mill. (+0.68 %)

4.00M

0.00M

521M

Hu@aco & emr
Tr)io
Victor Lafcp Herrera
@

2020 TomTom © 2020 HERE, © 2020 Microgoft Corporation Toms

Analizar las Ventas de Productos mediante un Diagrama de

Pareto

[ Representaciones Batericar S.A.C ]

Nombre_Producto

Total Ventas % Gran Total % PARE
-

Baterias Motored @  460.330,20 18.37% 18.3°
Baterias Bosh @® 43103110 17.20 % 35,50
Baterias Estacionarias @ 384.446,00 15,34 % 50.9:
Baterias maquinaria pesada @  383.735,80 15.32 % 66.2:
Baterias ETNA @ 277.179.00 11,06 % 7731
Baterias Enerjet @® 23809120 9,50 % 86,81
Baterias Az 10 ® 15095770 6,03 % 92,8
Baterias Capsa @® 103.957,20 415% 96.9¢
Baterias Daf @ 50.665,40 2,02% 99.0(
Baterias Paccar ] 17.788,50 071% 99,7
Baterias para motos @ 5.909,40 0.24% 99.9¢
Baterias multifit O 1.366,80 005%  100.0(
Baterias Industriales ® 100.01
Baterias Record [ ] 100,01
Total 2.505.458,30 100,00 %
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453. PUBLICACION DE LO IMPLEMENTADO
En esta etapa se monitorea el comportamiento del sistema.

v MENU PRINCIPAL

(& & app.powerbi.com/groups/me/reports/a172d51e-ba8c-46b4-bbf5-a5031e5d093b/ReportSection1984ca92604851f82def

If

&

B » H O %

©

Power Bl  Mi érea de trabajo Proyecto | Datos actualizados el 7/9/20 v/
Paginas — Exportar v £ Compartir B2 Suscribirse [Z] Comentarios & Compartir en Teams V¢ Agregar a Favoritos -+- “) Resl
Paginas X

PRINCIPAL Representaciones Batericar S.A.C ] S0/ ENERJET |

RESUMEN

Acumulado RESUMEN ACUMULADO TENDENCIAS

Tendencias

Real vs Objetivo

REAL VS OBJETIVO PORCENTAJE TOTAL PARETO
Porcentaje del total
PARETO
C @ app.powerbi.com/groups/me/reports/a172d51e-bagc-46b4-bbf5-a5031e5d093b/ReportSection " @

» 3 o * B |

B

o

Power Bl Mi4rea de trabajo Proyecto | Datos actualizados el 7/9/20 \/

B Paginas - Exportar v & Compartir 2 Suscribirse [ Comentarios &5 Compartiren Teams ¢ Agregar a Favoritos

Péginas X 2 62 mill { Representaciones Batericar S.A.C ]
: :
PRINCIPAL VER GRAF‘COI I VER TABLA I
Afo
RESUMEN
Acumulado
Vs disio oo I
Tendencias
mayo il =
Real vs Objetivo
Provincia
Porcentaje del total Todas
PARETO Nombre Producto
Todas
Canal
Todas

0

025 mill Minorista
020 i 019 mill
16 mil
II.U” H ]
. . . Fabricante

GUT930 FLRO25
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v" ACUMULADO

& C & app.powerbi.com/groups/me/reports/a172d51e-

baBc-46b4-bbf5.

5031e5d093b/ReportSectionc68959563d41a044cce? * & Q

Power Bl  Mi4rea de trabajo Proyecto | Datos actualizados el 7/9/20 v

= B Paginas 1— Exportar v & Compartir [ Suscribirse [l Comentarios @3 Compartiren Teams ¥¢ Agregar a Favoritos ) Restablecer valores predeterminados [1 Marcado
®  piginas X © [ Representaciones Batericar S.A.C J “ETNA: m
*®
PRINCIPAL
i
O esuven "
2019
E Acumulado mil
Mes del afio
G Tendencias
agosto
m
Real vs Objetivo
Provincia 4 mil.
) Porcentaje del total Todas
PARETO Nombre Producto
Todas
Canal
Minorista v 26l
04 2
ago g

) 1712 mill
7,08 mill, 7.09 mill

1710 mill

17.01 mil
1698 m 1698 mil

16 1684 mill
1646 mill
2
3 C & app.powerbi.com/groups/me/reports/ 51e-baBc-46b4-bbf5-a5031e5d093b/ReportSection70c3e0b8b5b68053633e * @& 0

yecto | Datos actualizados el 7/9/20 v/

B Paginas |- Exportar V& Compartir = Suscribirse (=] Comentarios @3 Compartir en Teams ¢ Agregar a Favoritos  *= ) Restablecer valores predeterminados [1 Marcador

@ - : 3 .
paginas x © 320,24 mil 15 [ Representaciones Batericar S.A.C ] m 3
 orcraL *ETNA:
0 RESUMEN o
2019
g Acumulado
Mes del ai
g Tendencias o
abril
Real vs Objetivo
Provincia
) Porcentaje del total Todas
PARETO Nombre_Producto
Todas b
Canal
Todas
Cambio Media movil Vi \
H:
4
6
:
10 3
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v REAL VS OBJETIVO

€« C @ app.powerbi.com/groups/me/reports/a172d51e-ba8c-46b4-bbf5-a5031e5d093b/ReportSection537e4cc1225985ad580¢ * @8

Power Bl  Mi 4rea de trabajo

= [ Paginas 1 Exportar v & Compartir = Suscribirse [~ Comentarios &5 Compartiren Teams Yy Agregara Favoritos -+ ) Restablecer valores predeterminados  [] Marca
Y A 5,21 mill 5,17 mill 100,68% m '
,Z 1 miILL L mILL. i | v
* ’ -
PRINCIPAL Objetivo: 5,17 mill. (+0.68 %)
® Afio
RESUMEN
2019
F
Ao EL PORVENIR
200M
MOCHE 62614K
m TRU \
Real vs Objetivo Ll 7
) Porcentaje del total
= ! Distrta
TRUILLO 57645K | 5171
PARETO Todas
0.00M
HUANCHACO 06.79K 5 21 M
O Saly
wronuscorees [ = |
o @iRmenT
FLORENCIA DE MORA _ 29802 | r Carabi
Victor La{ch Herrera
sves, [ =+~ | @
@
oM 02M 04M 06M i
A b Bing 92020 TorTom © 2020 HERE, ©.2020 Microsoh Corporatio

v PORCENTAJE DEL TOTAL

& C & app.powerbi.com/groups/me/reports/a172d51e-baBc-46b4-bbf5-a5031e5d093b/ReportSectionc44cfb28edbad6abs63c w @

Power BI

Mi drea de trabajo Proyecto | Datos actualizados el 7/9/20 \/

= [ Piginas 1~ Exportar v & Compartir = Suscribirse [=] Comentarios @9 Compartiren Teams ¥y Agregar a Favoritos

o ; 5
Paginas X : : ) /3
g Representaciones Batericar S.A.C ETNA
* oRmcPaL
Afo
O aesuen 2019
= Nombre_Producto Total Ventas Gran Total % Gran Total
Acumulado =
" Baterias ETNA 513862530 31.868.811,30 16,12 %
& s el sio
Tendenciss Baterias Bosh 504030280 3186881130  1582% -0.05
Todas Vv '
e Baterias Estacionarias 4.944392,30 31.868.811,30 1551 %
eal vs etivo
! Baterias Motored 464467450 31868.811,30 1457 %
O Porcentaje del total Tianice Baterias maquinaria pesada  3.508.535,40 31.868.811,30 101%
Tk Baterias Az 10 2.336.202,90 31.868.811,30 7.33%
PARETO
Baterias Enerjet 1.733.383,80 3186881130 544%
Baterias Capsa 81452570 31.868.811,30 256 %
Normore Producta
Baterias para motos 727.070,60 31.868.811,30 228%
Todes Baterias Paccar 705.711,00 31.868.811,30 221%
Baterias Industriales 633.699.40 31.868.811,30 199 %
Canal Baterias Daf 606.283,00 31.868 811,30 190 %
Todas v | Baterias muttfit 56820020 31.868.811,30 178%
Baterias Record 46720440 31.868.811,30 147 %
Total 31.868.811,30 31.868.811,30 100,00 %
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v" PARETO

& C & app.powerbi.com/groups/me/reports/al172d51e-badc-46b4-bbf5-a5031e5d093b/ReportSectiond605969093e7d56d 1 7f % & 0 A
Power Bl  Miéreade trabajo Proyecto | Datos actualizados el 7/9/20 v
= [ paginas 1~ Exportar v & Compartir [ Suscribirse [ Comentarios W Compartiren Teams v Agregar a Favoritos - “) Restablecer valores predeterminados [1 Marcador... »
8 pygi ©
dginas X
. [ Rebresentaciones Batericar S.A.C J *ETNA: W
PRINCIPAL
Afio
@ RESUMEN
= 219 v Nombre_Producto Total Ventas ' % Gran Total | % PARE
Acumulado hd < % PARETO
2 Baterias Motored 460.330,20 1837% 183 . i
Teperiias Wecdlaio Baterias Bosh O om0 1720% B i Vo
[0 | v i o L
Real v Objetivo abri Baterias Estacionarias © 38444600 1534% 509
Baterias maquinaria pesada @  383.735,80 1532% 66,2 :
@  Porcentaje del total Baterias ETNA ® 217479.00 106% 773
Provincia
j i % 8(
/? PARETO - N Baterias Enerjet ® 23809120 950% 86,8
- Baterias Az 10 ® 15095770 603% 928
Baterias Capsa ® 10395720 415% %%
Nombre_Producto Baterias Daf ® 5066540 202%  99,0(
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. DISCUSION DE RESULTADOS

Formulacion del Problema
¢Como mejorar el soporte en la toma de decisiones en el area de comercializacion de

la empresa Representaciones Batericar S.A.C.?

Hipotesis
“Una solucion de analitica de datos no estructurados permite dar un mejor soporte en

la toma de decisiones en el area de comercializacidn de la empresa representaciones
Batericar S.A.C.”

v" Independiente (V1): Solucion de Analitica de datos no estructurados utilizando
la metodologia ICAV y la plataforma de Microsoft.

v' Dependiente (VD): Soporte en la toma de decisiones en el area de
comercializacion de la empresa representaciones Batericar S.A.C.

5.1.1. Poblacién

Reportes utilizados en el area de comercializacion de la empresa Batericar

S.A.C. para la toma de decisiones.

5.1.2. Muestra
Datos no estructurados de los ultimos 5 afios utilizados para la toma de

decisiones.
5.1.3. Unidad de andlisis

Informacion que incluya datos no estructurados referentes al area de

comercializacion de la empresa.
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5.2.  MANERAPRESENCIAL

Mejorar

VI

Solucién de Analitica de datos

no estructurados utilizando la
metodologia ICAV y la
plataforma de Microsoft

» VD
Soporte en la toma de
decisiones en el area de
comercializacion de la
empresa representaciones
ericar S.A.C.

5.3. DISENO PREEXPERIMENTAL PRE-PRUEBAY POST-PRUEBA

PRE-PRUEBA (0O1): Es la medicion previade X a G

POST-PRUEBA (O2): Corresponde a la nueva medicion de X a G

Se determind usar el Disefio PreExperimental Pre-Prueba y Post-Prueba, porque
nuestra hipdtesis se adecua a este disefio. Este disefio experimenta con un solo
grupo de sujetos el cual es medido a través de un cuestionario antes y después de
presentar el estimulo (Dashboard). Este disefio se presenta de la siguiente manera:

G O1 X 02
Donde:

X: Tratamiento, estimulo (D)
O: Medicion a sujetos (Cuestionario)

G: Grupo de sujetos (Empleados)

53.1. CALCULO DE LOS INDICADORES DE LAHIPOTESIS

Para el calculo de los indicadores de la hipotesis en el Desarrollo de la solucion
de Analitica de Datos (AD) propuesto y el Sistema Actual (SA), se realiz6 un
cuestionario (Anexo B) donde se evalu6 a los usuarios luego de haber

interactuado con el Dashboard.
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Los valores que los usuarios dieron a las respuestas del cuestionario fueron

aplicados segun el siguiente Rango de valoracion:

RANGO GRADO DE VALORACION
1 Desacuerdo
2 Regular
3 Bueno
4 Muy Bueno
5 Excelente

Tabla 9: Grado de valoracién

ESCALA DE VALORACION TOTAL

Inadecuado 15-30

Adecuado 31-50

53.2. APLICACION DEL RANGO DE VALORACIONALOS INDICADORES
DE LAHIPOTESIS

Los valores aplicados a los indicadores de la hipétesis tanto para el sistema

Actual como para el Dashboard propuesto se muestran en la siguiente tabla:

Evaluacion de los indicadores de la hipotesis:

VALORACION

a

INDICADORES 11213lals

La data del dashboard es la suficiente o requerida

Los graficos obtenidos son claros 5
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3 | Los graficos obtenidos son los requeridos 111145

4 | Los informes o tablas proporcionados por el Dashboarrd cubren i | as
con las expectativas. '

5 |Con la solucion es posible cruces atributos o requerimientos. 111145

6 |Elacceso a las hojas al dashboard es lo requerido 111145

7 | Se puede acceder al dashboard desde cualquier dispositivo 111 as
electronico '

8 | El disefio de la interfaz es amigable y de facil entendimiento 111145
9 |Es acertada la decision de la implementacion del dashboard. 21 5
10 |Se encuentra satisfecho con el cambio con el dashboard 21| 5

3 X 46

Donde: X= (Valor Valoracion* Numero de empleados respondieron en nivel valoracién)/2

Tabla N° 10: Evaluacion de los indicadores de la hipotesis.
Interpretacion: De acuerdo a la escala de valoracion definida para esta ficha de

observacion, se determina que la Solucién de Analitica de datos usando un Dashboard

es el adecuado, por ser sumatoria de los promedios 46 y superior a 31.
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533. ANALISIS ESTADISTICO PARA LA PRUEBA PRESENCIAL DE LA
HIPOTESIS

Paso 1: Planteamiento de hipdtesis.

Ho: O1>= 02
Hi: O2>= 01
Donde:

Ho es la hipotesis Nula: “Una solucion de analitica de datos no
estructurados no permite dar un mejor soporte en la toma de
decisiones en el area de comercializacion de la empresa

representaciones Batericar S.A.C.”

Hies la hipotesis Alternativa: “Una solucion de analitica de
datos no estructurados permite dar un mejor soporte en la toma
de decisiones en el area de comercializacion de la empresa

representaciones Batericar S.A.C.”

Paso 2: Nivel de significancia.
Nivel de significancia = 0,05.

Paso 3: Prueba estadistica.
La prueba estadistica t-student debido a que los encuestados es n= 2,

y por ende menor a 30.

Paso 4: Zona de rechazo.
Para todo valor de probabilidad mayor que 0.05, se acepta Ho y se

rechaza Ha.

Si la tc > tt se rechaza Ho y se acepta H.
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Dénde: {c es la t calculada y tteslatde tabla

Hyip 2 pyg
Hip = py

Region critica

Regidn de aceptacidn P ;ﬁ + ch:r

-

Paso 5: Calculo de {t y tc
Calculo de la t de tabla {t

tt (95%, 2) = 2,92 > Anexo C.

Calculo de la t calculado tc

_ D Di — D)2 D
p_2D ,_ [s@i-D7 D
n n-1 2
.\E
Donde:
A - T calculado.
) - Desviacion estandar
n : Tamano de la muestra
D - Valor promedio 0 media aritmética de las

diferencias entre los momentos antes y

después.
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CALCULO DEL VALOR DE “T CALCULADO”

Para el célculo del valor T calculado se realiz6 un cuestionario (Anexo B)

donde se evalud el grado de satisfaccion a los usuarios del dashboard.

Los valores que los entrevistados dieron a las respuestas del cuestionario
fueron aplicados de acuerdo al rango de satisfaccion que se muestra en la
siguiente tabla:

RANGO GRADO DE SATISFACION
0-2.5 Insatisfecho
25-5.0 Medianamente Satisfecho
5.0-7.5 Satisfecho
7.5-10.0 Muy Satisfecho

EVALUACION DEL GRADO DE SATISFACCION DE LOS
USUARIOS DE ACUERDO A LOS REQUERIMIENTOS:

N©° Media Media I -~
INDICADORES preUi | postUz | Uz U (0i-D) | (Di-D)
1 | Conocer el monto total de venta por
_ _ 4.0 9.0 5 -1.3 1.69
producto en un periodo determinado
2 | Conocer el Monto de Venta por
Vendedor en un periodo y canal 4.0 9.0 5 -1.3 1.69
determinado
3 | Conocer el Monto de Venta por
provincia en un periodo y canal 5.0 9.0 4 -2.3 5.29
determinado.
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4 | Conocer el monto de venta por Codigo
4.0 9.0 5 -1.3 1.69
de Almacén
5 | Conocer el monto de venta por canal 5.0 9.0 4 23 599
6 |Comparar ventas entre periodos
) 2.0 10.0 8 1.7 2.89
determinados
7 | Conocer el acumulado de las ventas 20 9.0 7 0.7 0.49
8 | Conocer las tendencias de las ventas 20 8.0 6 03 0.09
9 | Conocer las ventas por objetivo en un
) 1.0 10.0 9 2.7 7.29
lugar determinado
10 | Analizar las Ventas de Productos
_ _ 0.0 10.0 10 3.7 13.69
mediante un Diagrama de Pareto
N=10 ; ¥D=63 ; D63 ; XN(Di— D?P=401 ; §=211;Vn=316
D
t,__- = T
NS
c=9.43

Interpretacion: Como tc > tt, (9.43 > 2.92) se acepta la hipdtesis alternativa,
entendiéndose que “Una solucidn de analitica de datos no estructurados permite dar

un mejor soporte en la toma de decisiones en el area de comercializacion de la

empresa Representaciones Batericar S.A.C.”

5.4. CUADRO DE LA COMPARACION DE TIEMPO DE DEMORA ENLA
EJECUCION DE LAS CONSULTAS.
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SOLUCION DE

NRO CONSULTAS SISTEMA OLTP INTELIGENCIA DE
NEGOCIOS
1 Conocer el monto total de venta por Se debe de procesar 02 seq.
producto en un periodo determinado 1 hora = 3600 seg
2 Conocer el Monto de Venta por
Vendedor en un periodo y canal SBEIEIS I e 03 seg.
determinado 0.5 horas = 1800 seg
3 Conocer el Monto de Venta por Se debe de procesar
provincia en un periodo y canal 01 hora = 3600 seg 02 seg.
determinado.
4 Conocer el monto de venta por Se debe de procesar P
Codigo de Almacén 01 horas = 3600 seg
5 Conocer el monto de venta por canal | Se debe de procesar 02 s6q
01 horas = 3600 seg
6 Comparar ventas entre periodos | Se debe de procesar 03 seg
determinados 01 horas = 3 600 seg
7 Conocer el acumulado de las ventas Se debe de procesar 02 seg
02 horas = 7200 seg
8 Conocer las tendencias de las ventas Se debe de procesar 02 seg
01 horas =3 600 seg
9 Conocer las ventas por objetivo en un| Se debe de procesar 02 seg
lugar determinado 02 horas = 7 200 seg
10 Analizar las Ventas de Productos No puede procesar 03 seg

mediante un Diagrama de Pareto

Fuente: La empresa

Fuente: Solucién
Dashboard

Interpretacion: El tiempo en procesar los requerimientos para el soporte en latoma

de decisiones es mucho menor utilizando una solucién de analitica de datos en el

area de comercializacion de la empresa Representaciones Batericar S.A.C.
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CONCLUSIONES

Laarea critica de laempresa es el &rea de comercializacion, por lo que las entrevistas
fueron dirigidas al Gerente y al jefe de ventas, de donde se obtuvieron 10
requerimientos que sirven como apoyo en las tomas de decisiones de acuerdo a las

necesidades del area.

Se consolidé la informacién del area de ventas proporcionandonos un archivo de
datos no estructurado en una hoja de calculo, con 7350 registros de las ventas de un
periodo de 5 afios.

Se analizé y disefio el modelo a utilizar basandose en los requerimientos de los
usuarios, obteniendo un modelo estrella de 06 dimensiones y una tabla de hechos.

Se desarroll6 las métricas necesarias que permitan dar solucion a los requerimientos,
implementandose 07 meétricas y también se desarrollé a través de un script la
dimension calendario para hacer el analisis méas detallado de las ventas.

Se implementd la visualizacion de los datos en Power Bl construyendo un Dashboard
con una pagina principal y 6 hojas de detalle donde se da solucion a los

requerimientos.
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RECOMENDACIONES

Dirigir los proyectos de Tl hacia los lineamientos estratégicos de la empresa para
mejorar sus sistemas transaccionales y de andlisis de informacion, realizando

evaluaciones periddicas de cada proceso.

Se recomienda mantener una relacion con los usuarios involucrados en el area de
donde se realizara el proyecto, en cada una de las fases que comprende la
metodologia, esto ayuda a identificar los puntos necesarios para el desarrollo del

proyecto especialmente en el disefio del dashboard.

Se recomienda documentarse bien en el uso de las herramientas en la nube y realizar

pruebas con la data real antes de iniciar el uso de “produccion” de estas.

Se recomienda realizar una capacitacion a los usuarios finales para una mejor

comprension de la solucién desarrollada y asi la puedan usar correctamente.

Se recomienda para trabajos futuros usar otras nuevas tendencias que estan surgiendo
e irrumpiendo con fuerza en el mundo de la analitica de datos como son los modelos
predictivos a través de Machine learning, Inteligencia Artificial, son algunos de los
representantes de las grandes revoluciones que se estan produciendo en el campo del
Analitica de datos y Data Science y que viene de la mano de los profundos cambios

en las organizaciones.
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ANEXOS

ANEXO A

ENTREVISTA al Gerente y Jefe de ventas

1. LOS OBJETIVOS COMERCIALES Y PROBLEMAS

e ;Cudles son los objetivos de en el desempefio de su funcion?

o ;Qué usted esta tratando lograr con estos objetivos?

e ;Cudles de estos objetivos son sus prioridades para alcanzar sus metas dentro de su funcion?
e ;Cuéles son sus factores criticos de éxito?

e ;Qué tan menudo usted mide los factores de éxito importantes?

e ;Cuales son los importantes problemas que usted enfrenta hoy?

e ;/Qué le impide cubrir sus objetivos?

e Cual es el impacto de estos problemas en la organizacion?

o Como usted identifica sus problemas en su organizacion o sabe que usted se dirige hacia
el problema?

e ;CoOmo es la relacion que tiene con el Gerente?

2. ANALISIS LOS REQUISITOS

e ;Qué tipo de analisis rutinario usted realiza actualmente? ;Qué datos se usa?
e /COmo usted consigue los datos actualmente?

e ;Qué usted hace una vez con la informacion que usted obtiene?

e (Que informes usted usa actualmente?

e ;Qué datos en el informe es importante?

e ;COmo usted usa la informacion?

e ;Qué oportunidades existen para mejorar dramaticamente su negocio basandose en el acceso

mejorado de la informacion?
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ANEXO B
CUESTIONARIO DIRIGIDO: Jefe de ventas y Gerente

PREGUNTAS

VALORES

314567

10

Conocer el monto total de venta por producto en un periodo determinado

Conocer el Monto de Venta por Vendedor en un periodo y canal determinado

Conocer el Monto de Venta por provincia en un periodo y canal determinado.

Conocer el monto de venta por Codigo de Almacén

Conocer el monto de venta por canal

Comparar ventas entre periodos determinados

Conocer el acumulado de las ventas

Conocer las tendencias de las ventas

Conocer las ventas por objetivo en un lugar determinado

Analizar las Ventas de Productos mediante un Diagrama de Pareto

Tabla B1. Jefe de ventas y Gerente
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ANEXO C

Tabla t-Student

Grados de
libertad 0.25 0.1 0.05 0.025 0.01
1 1.0000 3.0777 6.3137 12.7062 31.8210
2 0.8165 1.8856 2.9200 43027 6.9645
3 0.7649 1.6377 2.3534 3.1824 45407
4 0.7407 1.5332 2.1318 27765 3.7469
5 0.7267 1.4759 2.0150 25706 3.3649
6 0.7176 1.4398 1.9432 2.4469 3.1427
7 0.7111 1.4149 1.8946 2.3646 29979
8 0.7064 1.3968 1.85095 2.3060 2.8965
9 0.7027 1.3830 1.8331 22622 28214
10 0.6998 1.3722 1.8125 22281 2.7638
1 0.6974 1.3634 1.7959 22010 2.7181
12 0.6955 1.3562 1.7823 21788 26810
13 0.6938 1.3502 1.7709 2.1604 26503
14 0.6924 1.3450 1.7613 21448 26245
15 0.6912 1.3406 1.7531 21315 26025
16 0.6901 1.3368 1.7459 21199 25835
17 0.6892 1.3334 1.7396 2.1098 2.5669
18 0.6884 1.3304 1.7341 2.1009 25524
19 0.6876 1.3277 1.7291 2.0930 25395
20 0.6870 1.3253 1.7247 2.0860 25280
21 0.6864 1.3232 1.7207 20796 25176
22 0.6858 1.3212 1.7171 20739 25083
23 0.6853 1.3195 1.7139 2.0687 2.4999
24 0.6848 1.3178 1.7109 2.0639 24922
25 0.6844 1.3163 1.7081 2.0595 2.4851
26 0.6840 1.3150 1.7056 2.0555 24786
27 0.6837 1.3137 1.7033 20518 24727
28 0.6834 1.3125 1.7011 2.0484 24671
29 0.6830 1.3114 1.6991 2.0452 24620
30 0.6828 1.3104 1.6973 20423 24573
31 0.6825 1.3095 1.68955 2.0395 24528
32 0.6822 1.3086 1.6939 2.0369 2.4487
33 0.6820 1.3077 1.6924 2.0345 2.4448
34 0.6818 1.3070 1.6909 20322 24411
35 0.6816 1.3062 1.6896 2.0301 24377
36 0.6814 1.3055 1.6883 2.0281 24345
37 0.6812 1.3049 1.6871 2.0262 24314
38 0.6810 1.3042 1.6860 20244 24286
39 0.6808 1.3036 1.6849 20227 24258
40 0.6807 1.3031 1.6839 2.0211 24233
41 0.6805 1.3025 1.6829 20195 24208
42 0.6804 1.3020 1.6820 2.0181 24185
43 0.6802 1.3016 1.6811 20167 24163
a4 0.6801 1.3011 1.6802 20154 24141
45 0.6800 1.3007 1.6794 2.0141 24121
456 0.6799 1.3002 1.6787 20129 24102
47 0.6797 1.2998 1.6779 20117 2.4083
48 0.6796 1.2994 1.6772 20106 2.4066
49 0.6795 1.2991 1.6766 2.0096 2.4049

74



