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RESUMEN
“SOLUCION DE INTELIGENCIA DE NEGOCIOS (BI) PARA MEJORAR EL

ANALISIS DE LA INFORMACION EN LOS PROCESOS DE VENTAS DE LA
EMPRESA INGENIEROS EN ACCION S.R.L. UTILIZANDO LA
ARQUITECTURA DE PENTAHO BI”

Por:

Br. Pereda Medina Cesar Antonio
Br. Cabrera Sanchez Martin Wilfredo

Las soluciones en inteligencia de negocio actian hoy en dia como un factor estratégico
para las empresas u organizacion, generando una potencial ventaja competitiva
proporcionando informacion para responder a los problemas de negocio, eliminando islas
de informacion, optimizando costo, planificando la produccion, analizando perfiles de
clientes y rentabilidad de un producto en concreto..

La empresa, “Ingenieros en Accion” tienen problemas al momento de preparar reportes
que son requeridas por parte de la Administracion y el jefe de ventas, los cuales no estan
disponibles en el momento oportuno o de alguna manera se tienen que volver a procesar
la informacion para que sea mas entendible o manejable para los tomadores de decisiones,
por lo que la solucion de problemas se vuelve lenta y con problemas de andlisis y
obtencion de datos. La empresa pretende implementar formas o proyectos para alcanzar
un mayor alcance en el medio donde se desarrolla, evitando y manejando posibles
problemas, para ello hace uso de los datos historicos, de esta manera se beneficia a la
empresa y asi se podria lograr un mejor desempefio de sus procesos.

La solucion que se propone esta basada en la arquitectura tecnoldgica de Inteligencia de
Negocios de Pentaho y apoyado en la metodologia de Ralph Kimball. Para ello se
analizaron los requerimientos del 4rea critica del negocio, se implemento el proceso ETL,
las dimensiones y cubos para luego crear las vista de analisis y la navegabilidad de
informacion.

Finalmente se obtuvo como resultado los reportes dinamicos de cada requerimiento dando
un mejor andlisis de la informacién del proceso de ventas de la empresa mejorando el

tiempo para obtener la informacion asi como la satisfaccion de los usuarios del BI.



ABSTRACT

“SOLUCION DE INTELIGENCIA DE NEGOCIOS (BI) PARA MEJORAR EL
ANALISIS DE LA INFORMACION EN LOS PROCESOS DE VENTAS DE LA
EMPRESA INGENIEROS EN ACCION S.R.L. UTILIZANDO LA
ARQUITECTURA DE PENTAHO BI”

By:

Br. Pereda Medina Cesar Antonio
Br. Cabrera Sanchez Martin Wilfredo

Business intelligence solutions act today as a strategic factor for companies or
organizations, generating a potential competitive advantage by providing information to
respond to business problems, eliminating islands of information, optimizing cost,
planning production, analyzing profiles of customers and profitability of a particular
product.

The company, "Engineers in Action" have problems when preparing reports that are
required by the Administration and the sales manager, which are not available at the
appropriate time or in some way have to be reprocessed. to make it more understandable
or manageable for decision makers, so that problem solving becomes slow and problems
with analysis and data collection. The company aims to develop strategies for how to
achieve greater expansion in the market, avoiding and managing potential risks, making
use of historical and current data, benefiting the company and thus achieving a better
performance of its processes.

The proposed solution is based on Pentaho's business intelligence technology architecture
and supported by Ralph Kimball's methodology. To do this, the requirements of the
critical business area were analyzed, the ETL process was implemented, the dimensions
and cubes to then create the analysis views and the navigability of information.

Finally, the dynamic reports of each requirement were obtained as a result, giving a better
analysis of the information of the sales process of the company, improving the time to

obtain the information as well as the satisfaction of the users of the BI.
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1. INTRODUCCION

1.1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Las soluciones basadas en las plataformas de Business Intelligence (BI) ha tomado
tanta relevancia hoy en dia en las organizaciones que esta es capaz de apoyar otros
procesos relacionados al negocio mas alla de la toma de decisiones. Hay empresas
que, por ejemplo, ejecutan sus procesos de cierres contables, generan informes de
caracter regulatorio, etc., apoyandose en el uso de componentes que conforman la

solucion Business Intelligence.

Son muchas las empresas que se han dedicado a proveer soluciones relacionadas
con Business Intelligence, grandes, pequefias, especializadas en industrias
especificas, de software libre, etc. Todas presentan muchas ventajas y desventajas
comparativas entre cada una, diferentes costes y enfoques en diferentes tipos de

negocios.

La inteligencia de negocio actua como un factor estratégico para una empresa u
organizacion, generando una potencial ventaja competitiva, que no es otra que
proporcionar informacion privilegiada para responder a los problemas de negocio:
entrada a nuevos mercados, promociones u ofertas de productos, eliminacion de
islas de informacion, control financiero, optimizacion de costes, planificacion de la

produccion, andlisis de perfiles de clientes, rentabilidad de un producto concreto.

La empresa Ingenieros en Acciéon S.R.L. se constituyé en el afio 1994 con la

finalidad de plasmar los ideales de sus socios de brindar realmente ingenieria.

Ingenieros en Accion, ya no abarca solo el rubro de fabricacion de maquinarias para

la construccion civil, hoy en dia cuenta con nuevos servicios los cuales son:

v' Mantenimiento de plantas industriales.
v" Mantenimiento de maquinaria de construccion civil.

v" Fabricacion de maquinaria para construccion civil y agroindustria.



Fabricacion de remolques pequefios para camionetas.
Servicio de arenado y pinturas especiales.

Servicio de corte, doblez y rolado.

Fabricacion de techos, vigas tijerales.

Servicio de maestranza: Torno, fresadora, cepillo y taladro.

AN N N N NN

Servicio de soldadura y corte por plasma.

La empresa actualmente cuenta con un sistema transaccional cuyo almacenamiento
de datos lo realiza en el gestor de base de datos MySQL y algunos otros datos en
hojas de MS Excel.

Para aprovechar dicha informacién es necesario que sea seleccionada y pase por un
proceso de transformacion para que dé como resultado un conocimiento valioso que
dote de inteligencia a la toma de decisiones de los directivos de la empresa,
utilizando las herramientas adecuadas, para asi poder obtener el bien esperado, y
soportar el crecimiento y desarrollo empresarial. Ese proceso de transformacion de
informacion en conocimiento se lleva a cabo por medio de la inteligencia de
negocios, cuya idea basica es proporcionar la informacion adecuada, en el momento

adecuado, para la persona adecuada y en el formato adecuado.

La empresa, “Ingenieros en Accion”, tienen problemas al momento de preparar
reportes que son requeridas por parte de la Administracion y el jefe de ventas, los
cuales no estan disponibles en el momento oportuno o de alguna manera se tienen
que volver a procesar la informacion para que sea mas entendible o manejable para
los tomadores de decisiones, por lo que la solucidon de problemas se vuelve lenta y

con problemas de analisis y obtencion de datos.

Se espera que la empresa pueda crecer en base a mejores decisiones tomadas en
base a la informacion consultada acerca de las ventas y de las tendencias de
productos para sus clientes en base a sectores, asimismo se espera poder reducir las
probabilidades de que en un futuro se haga una mal inversion. La prioridad de esta

organizacion es la satisfaccion de sus clientes.



La empresa Ingenieros en Accion S.R.L. pretende desarrollar estrategias de como
lograr una mayor expansion en el mercado, evitando y manejando posibles riesgos,
haciendo uso de datos historicos y actuales, beneficiando a la empresa y asi lograr

un mejor desempefio de sus procesos.

1.2. DELIMITACION DEL PROBLEMA

El siguiente proyecto se realizard analizando la realidad en que se encuentran el
proceso de Ventas para un mejor analisis de informacién en la empresa Ingenieros
en Accion S.R.L. utilizando la arquitectura de Pentaho BI y la metodologia de Ralph
Kimball.

1.3. CARACTERISTICAS PROBLEMATICAS

v Procesos internos no definidos.
Para la empresa los datos constituyen un elemento primordial y més aun
cuando se trata de una solucidon Business Intelligence (BI), donde el objetivo
principal es la informacion sobre la actual situacion de la empresa, la misma
que serd de gran soporte a las personas encargadas de tomar decisiones en la

empresa.

v Altos tiempos de ejecucion de consultas.

Actualmente en la empresa se preparan reportes para la toma de decisiones de
manera lenta y con problemas de andlisis y obtencion de datos. El

procedimiento que se realiza para estos reportes solicitados es:

» Se solicita datos sobre el area de ventas, que son reportados con graficos
en Excel con datos estaticos, esto se realiza con la ayuda del personal de

sistemas y muchas veces se demoran hasta 3 dias en entregarlos.

» Esto llega al administrador o al jefe para proceder a nuevamente analizar

la informacion, trayendo consigo una demora ya que se tiene que comparar



con informaciéon de meses pasados y de esta manera realizar
comparaciones significando repetir el proceso.

» Esto genera: retraso en obtener informacion de tiempo y doble esfuerzo
por el personal de sistemas, generacion de reportes ineficientes y

Dificultad en el acceso a reportes historicos.

v’ Falta de personal capacitado en analisis de informacidn.

El personal encargado de tomar decisiones debe de reprocesar dicha

informacion para obtener reportes adecuados para su quehacer, dejando de lado

algunas otras tareas asignadas, evidenciando que este proceso ocasiona una

demora en la toma de decisiones y resta el trabajo del personal.

1.4. DEFINICION DEL PROBLEMA

Dentro del proceso de ventas de la empresa no existe una solucion que de un

soporte o0 apoyo en la toma de decisiones, evidenciando una falta de andlisis de la

informacion y disponibilidad de ella en cualquier momento.

1.5.FORMULACION DEL PROBLEMA

(Como mejorar el analisis de la informacion que afectan a los procesos de ventas

de la empresa Ingenieros en Accion S.R.L.?

1.6. Formulacién de la hipotesis

Una Soluciéon de Inteligencia de Negocios (BI) permitird mejorar andlisis de la

informacion que afectan a los procesos de ventas para la empresa Ingenieros en

Accion S.R.L. Utilizando la Arquitectura de Pentaho Bl y 1a Metodologia Kimball.

1.7. Objetivos del estudio



El Objetivo general es:
Implementar una Solucion de Inteligencia de Negocios (BI) para mejorar el analisis
de la informacion en los procesos de ventas de la empresa Ingenieros en Accion

S.R.L. utilizando la Arquitectura de Pentaho BI y la metodologia de Kimball.

Los objetivos especificos son los siguientes:

v" Realizar un estudio de la situaciéon actual de la empresa, describiendo el
proceso de toma de decisiones en el area de ventas de la empresa para obtener
y analizar los requerimientos de las areas criticas del negocio.

v' Disefiar el Modelo multidimensional, disefio técnico de la arquitectura y
disefio fisico para luego desarrollar el proceso ETL y cubos pertinentes para
crear el disefio de vista de analisis y la navegabilidad que tendra la
informacion.

v' Utilizar la herramienta Report Designer para crear y disefiar los reportes
correspondientes de cada requerimiento y finalmente evaluar los resultados

de los informes que muestra la solucion BI implementada.

1.8. Justificacion del estudio

1.8.1. Importancia de la investigacion
® El desarrollar una solucién de Inteligencia de Negocios (BI) con la
herramienta Pentaho BI , Data Integration y Pentaho Report Designer
permitira el desarrollo de reportes predisefiados para los procesos criticos
de la empresa Ingenieros en Accion S.R.L., teniendo la capacidad de
personalizacion de informes de acuerdo a las necesidades de negocio,

utilizando como motor de base de datos a MySQL

® [a presente investigacion permitird a la empresa mediante la aplicacion
de tecnologias de “BI” mejorar su rentabilidad; ya que al contar con
procedimientos y herramientas informaticas de bajo costo y de facil uso

podran tener un panorama veraz de la produccion de la agencia.



1.8.2.

1.8.3.

® Eluso del Business Intelligence les ofrece una gran ventaja sobre la toma

de decisiones lo que conlleva a reduccion de costos en los procesos de

ventas y de creacion de valor en todos los procesos de negocio.

La solucion de BI permitiria realizar un seguimiento real del plan
estratégico, aprendiendo de errores pasados al consultar historicos; asi
como mejorar la competitividad y obtener el verdadero valor de las

aplicaciones de gestion.

Viabilidad de la investigacion

Es factible porque se cuenta con las herramientas necesarias para el
desarrollo de esta investigacion, las cuales hemos seleccionado teniendo
en cuenta su nivel de dificultad y el rapido manejo y aprendizaje por parte
de nosotros los autores.

Es factible porque se cuenta con el acceso directo a la informacion de la
empresa y los responsables de la misma, siendo de gran ayuda para el
desarrollo del proyecto de investigacion.

Es factible porque se cuenta con los conocimientos necesarios acerca del
tema a tratar, ademas de contar con el apoyo del asesor en conocimientos,

experiencia y asesoramiento.

Aportes

El presente trabajo de tesis generara beneficios a la empresa, como por

ejemplo:

Confianza en las personas para tomar decisiones.
Mejor analisis de la informacion y asi saber 1o que esta sucediendo en el

proceso de ventas.

Informacidn correcta y oportuna para que se puedan tomar decisiones

acertadas.

El presente trabajo de investigacion de tesis esta dividido en 4 puntos para un mejor

uso y entendimiento. A continuacién una breve descripcion de cada punto:



Marco tedrico: Se da a conocer los antecedentes, asi como el fundamento tedrico y

metodologia a utilizar.

Aplicacion de la Metodologia y herramienta: este punto es el desarrollo del trabajo
y se ejecutan los pasos propuestos por la Metodologia de Ralph Kimball. Los
resultados obtenidos guardan relacion con los objetivos propuestos durante el inicio

del trabajo.

Discusion de resultados: En este punto se verifica si la Hipétesis propuesta es

aceptada o rechazada, a esto se le conoce como Contrastacion de la Hipotesis.

Conclusiones y Recomendaciones, en éste ultimo capitulo se detallan cuéles fueron
las conclusiones en que se llegé al finalizar lo desarrollado por las fases de la
metodologia mostrando resultados cuantificados y finalmente se brindan

recomendaciones sobre el trabajo.



2. MARCO TEORICO

2.1. ANTECEDENTES

Bustos Barrera, Sofia Anabel y Mosquera Artieda, Veronica Nathaly en su
Investigacion: Analisis, disefio e implementacion de una solucion BUSINESS
INTELLIGENCE para la generacion de indicadores y control de desempefio, en
la empresa OTECEL S.A, utilizando la metodologia HEFESTO V2.0, propone el
siguiente objetivo general: implementar una solucion BI para el manejo de Datos
de la empresa de telefonia celular OTECEL. S.A., basado en la metodologia
Hefesto permitiendo que la solucion sea escalable de acuerdo a los cambios
requeridos, haciendo uso de la herramienta Open Source Pentaho permitiendo
realizar el tratamiento de los datos para el andlisis. Los resultados de la
implementacion de la solucion BI, permitieron obtener en menor tiempo
informacion que podré ser analizada por Jefes e Ingenieros del Area de Pruebas,
que mediante reportes dinamicos predisefiados y la vista de andlisis obtienen
acceso a los indicadores y control de las tareas. “El aporte del trabajo fue una
solucion de BI permite realizar la actualizacion de datos de manera sencilla, para
que al momento de la obtencion de los indicadores se obtenga resultados finales
basandose en informacion al dia, manteniendo las transformaciones y calculos
realizados en la carga inicial, los cuales se aplicaran automaticamente en las

actualizaciones posteriores”. (Bustos Barrera & Mosquera Artieda, 2013)

Matallana Caffo, Carlos Alexander y Vivanco Valdez, Edwin en su Investigacion:
“Disefio de un datamart para el proceso de inscripcion en el registro de
hidrocarburos de OSINERGMIN utilizando la metodologia Kimball”, proponen
como Objetivo general elaborar un disefio de un DataMart para mejorar el
almacenamiento y organizacion de sus datos historicos con la finalidad de que sus
reportes multidimensionales resulten eficientes para el area de hidrocarburos.
Obteniendo como resultado un mejor almacenamiento y una buena organizacion
de los datos historicos que usa el area de hidrocarburos de la institucion. También
se obtuvo la creacion y elaboracion de los reportes multidimensionales basados

en los datos histéricos del DataMart. El aporte fue que para poder elaborar el



disefio del DataMart se uso el software MySQL Workbench y se utilizo, también
Pentaho BI, Data-Integration; y Report-Designer. (Matallana Caffo & Vivanco
Valdez, 2014)

Rodriguez Torres, Eduardo y Pereda Morales, Piero Armando, en su
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, el presente trabajo propone como objetivo implementar de
Dashboards en la Unidad de Negocio de Produccion de Huevo Incubable de la
Empresa Avicola Santa Fe S.A.C. Para lograr dicho objetivo, se uso la herramienta
Oracle Business Intelligence y se realizo el andlisis de su informacion pues no
tiene herramientas que le permita realizar una planificacion y estrategias sobre la
Produccion de huevos. Obteniendo como resultado de este trabajo definir con
claridad los indicadores de gestion, realizando un analisis de datos de las bases de
datos transaccionales involucradas de donde se extrajeron la informacion util para
la toma de decisiones. El aporte es que este tipo de implementacién elimina los
trabajos manuales y poco confiables con las que se generaban los reportes

estratégicos. (Rodriguez Torres & Pereda Morales, 2013)

Zegarra Fuentes, Gustavo Fernando, en su Investigacion: Solucion de
Inteligencia de Negocios Orientada a mejorar la Toma de Decisiones en las
Operaciones Mineras de Extraccion y Metalurgia de Hochschild Mining, propone
el siguiente objetivo implementar una solucion de inteligencia de negocios para
la empresa minera Hochschild Mining de esa manera obtener un mejor
planeamiento de las operaciones de extraccion y metalurgia que realiza sin perder
tiempo en documentacion y hacerla mas competitiva. Para lo cual primero se
describié como es la empresa por dentro y cuales son los principales procesos que
se realizan en ella. Esto nos permitid definir el problema central de esta para luego
realizar un analisis y proponer una solucidn que sea viable tanto econdmica como

tecnologicamente. Luego se realizo la justificacion del proyecto y los objetivos



generales y especificos que se esperan alcanzar al llevarlo a cabo. Finalmente, en
una ultima etapa se realizara la implementacion de la solucion de Inteligencia de
Negocios en la mencionada empresa minera. Se obtuvo como resultado que la
solucion de inteligencia de negocio logré una alta disponibilidad de la informacion
sin perjudicar la performance del servidor principal de Base de datos de la minera
y teniendo como aporte un mejor aprovechamiento de recursos tanto humanos,
con menor carga de horas-hombre por dia, asi como como tecnoldgicos al

optimizar el uso de infraestructura. (Zegarra Fuentes, 2015)

e Rodriguez Cabanillas, Keller Gladys y Mendoza Pefia, Angela en su
Investigacion: Analisis, disefio e implementacion de una solucion de inteligencia
de negocios para el drea de compras y ventas de una empresa comercializadora de
electrodomésticos, El trabajo de tesis propone como objetivo Implementar una
solucion de inteligencia de negocios basado el uso de la metodologia de Ralph
Kimball resultando una solucion eficaz en tiempo y recursos. Ademas utiliza
como plataforma la herramienta Pentaho presentando una solucion flexible para
cubrir las necesidades de la empresa. Con el uso de Pentaho se realizaron la
creacion de cubos, la creacion de informes e implementacion de la plataforma BI.
Se obtuvo como resultado que los reportes realizados cubrieron las necesidades
de los usuarios para una adecuada toma de decisiones. Ademas de ello, les ayudo
a reducir tiempos de respuesta en el procesamiento y analisis de informacion. El
aporte de esta solucion se traduce en que a través de ella las empresas se vuelven
sostenibles en el tiempo bajo un entorno competitivo. (Rodriguez Cabanillas &

Mendoza Peia, 2011)

2.2. DEFINICIONES

2.2.1. INTELIGENCIA DE NEGOCIOS:
Es una estrategia empresarial que persigue incrementar el rendimiento de la

empresa o la competitividad del negocio, a través de la organizacion inteligente
de sus datos historicos (transacciones u operaciones diarias), usualmente
residiendo en Data Warehouse corporativos o Data Marts departamentales.

(Sinnexus, 2016)
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2.2.2.

El concepto de BI no es nuevo, desde que la idea fue introducida a mediados
de los afnos 60, no ha dejado de evolucionar a soluciones mas efectivas y
adaptadas al nuevo entorno tecnoloégico imperante. Con el precio del hardware
en franco descenso, procesadores mas potentes, la hegemonia de Internet-Web
y software de gestion mas eficientes, el concepto de inteligencia de negocio
(BI) se coloca al alcance de muchas organizaciones modernas quienes estan

interesadas en maximizar sus inversiones en el area informatica.

BI (Business Intelligence) es una necesidad del negocio. Entre las principales
razones que justifican una inversion en BI se pueden senalar:

v’ Visibilidad de lo que esta pasando en el negocio

v' Informes / reportes centralizados

v’ Andlisis de tendencias, andlisis y “prediccion” del futuro

v' Toma de decisiones efectivas sobre productos que funciona y lo que no

funciona

<

Centraliza datos dispersos

v' “Valida” sistemas transaccionales

De forma general, el BI suele definirse como la transformacion de datos de la
compafliia en conocimiento para obtener una ventaja competitiva. Si lo
asociamos directamente a las tecnologias de la informacion, podemos definir
Business Intelligence como el conjunto de metodologias, aplicaciones y
tecnologias que permiten reunir, depurar y transformar datos de los sistemas
transaccionales e informacion desestructurada (interna y externa a la compatiia)
en informacion estructurada para su explotacion directa (reporting, analisis
OLAP, mineria de datos, etc.) o para su andlisis y conversidon en conocimiento

como soporte a la toma de decisiones sobre el negocio. (Dataprix, 2010)

SISTEMA DE APOYO A LA TOMAS DE DECISIONES:

Un DSS, en términos muy generales, es "un sistema basado en computador que

ayuda en el proceso de toma de decisiones" (Finlay, 1994).
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En términos bastante mas especificos, un DSS es "un sistema de informacion
basado en un computador interactivo, flexible y adaptable, especialmente
desarrollado para apoyar la solucion de un problema de gestion no estructurado
para mejorar la toma de decisiones. Utiliza datos, proporciona una interfaz
amigable y permite la toma de decisiones en el propio analisis de la situacion”

(Turban E. , 2005)

Otras definiciones intermedias entre las dos anteriores serian:

e Un DSS es un "conjunto de procedimientos basados en modelos para
procesar datos y juicios para asistir a un gerente en si toma de
decisiones" (Sinexus, 2016)

e Un DSS "combina recursos intelectuales individuales con las
capacidades de un ordenador para mejorar la calidad de las decisiones
(son un apoyo informatico para los encargados de tomar decisiones
sobre problemas semiestructurados)" (Microsoft, 2016)

o "Sistema extensible capaz de apoyar ad-hoc el analisis de datos y el
modelado de decisiones, orientado a la planificacion futura y utilizado
a intervalos irregulares, no planificados" (Turban, Sharda, & Delen,

2010)

Es evidente que los DSS pertenecen a un entorno con fundamentos
multidisciplinarios, incluyendo (pero no exclusivamente) la investigaciéon en
base de datos, inteligencia artificial, Interaccion hombre-maquina, métodos de
simulacion, ingenieria de software y telecomunicaciones. Los DSS también
tienen una débil conexion con el paradigma de la interfaz de usuario de

hipertexto

v" Entornos de desarrollo

1. Los niveles de tecnologia.- Se propone una division en 3 niveles de

hardware y software para los DSS:
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v DSS especifico.- Aplicacion real que sera utilizada por el usuario.
Esta es la parte de la aplicacion que permite la toma decisiones en
un problema particular. El usuario podra actuar sobre este
problema en particular.

v" Generador de DSS.- Este nivel contiene hardware y software de
entorno que permite a las personas desarrollar facilmente
aplicaciones especificas de DSS. Este nivel hace uso de
herramientas case. También incluye lenguajes de programacion
especiales, librerias de funciones y modulos enlazados.

v Herramientas de DSS.- Contiene hardware y software de bajo

nivel.

2. Las personas que participan.- Para el ciclo de desarrollo de un DSS,

se sugieren 5 tipos de usuarios o participantes:

Usuario final
Intermediario
Desarrollador

Soporte técnico

NN

Experto de sistemas

3. El enfoque de desarrollo.- El enfoque basado en el desarrollo de un
DSS debera ser muy iterativo. Esto permitird que la aplicacion sea
cambiada y redisefiada en diversos intervalos. El problema inicial se
utiliza para disefiar el sistema y a continuacion, éste es probado y

revisado para garantizar que se alcanza el resultado deseado.
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2.2.3. INTEGRACION DE DATOS

Podemos definir la integracion de datos como un proceso de
transformacion y conciliacion de datos que permita una mayor agilidad

en la gestion, proporcionando datos conectados, seguros y de calidad.

Integrar significa combinar datos que se encuentran en diferentes fuentes
para permitirle al usuario final tener una vista unificada de los mismos

para una accesibilidad idonea, que sirva a las necesidades de negocio.

Actualmente, la aparicién de nuevas tecnologias y la explosion de datos
plantean un gran desafio en este aspecto, y ello se traduce en una mayor
complejidad técnica a la hora de implementar un plan de integracion de
datos, si bien el objetivo sigue siendo el mismo: evitar su fragmentacion

mediante el desarrollo de soluciones ad hoc.

Las tecnologias de integracion de datos permiten asumir proyectos que
impliquen la transferencia de datos, transformaciones complejas de
datos, el acceso a fuentes de datos multiples, sistemas heterogéneos, con
tiempos de latencia apropiados (batch, tiempo real) y minimizando los

riesgos mas frecuentes vinculados a este tipo de proyectos, entre otros:

v" Tiempos de desarrollo excesivos
v Costes de mantenimiento altos
v' Dificultades a la hora de responder a las necesidades

empresariales en continuo cambio

Los proyectos de Data Integration comprenden desde el
aprovisionamiento de datos para proyectos de Business Intelligence (BI)
migraciones que requieren la transformacion de los modelos de datos;
hasta la sincronizacion de bases de datos o la consolidacion de sistemas.
En la actualidad, las empresas también se enfrentan al desafio de integrar

datos desestructurados (Big Data) o datos en la nube.
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Llegados a este punto, muchas empresas empiezan a utilizar los procesos
ETL con un objetivo distinto que el gerenciamiento o la optimizacion de
datos. En estos casos, la utilidad de la ETL se diversifica hacia la

integracion y la migracion de los datos.

Mas usos de los procesos ETL

v’ Integracion de datos. Como hemos visto, los procesos ETL tienen la
capacidad de leer y escribir en cualquier fuente o sistema. Por ello,
no son pocas las empresas que recurren a este tipo de procesos para
integrar datos de diversos sistemas o fuentes, muchos de ellos muy
antiguos e incompatibles entre ellos. Si no existiera la posibilidad de
utilizar los sistemas ETL como integradores de datos, no cabria otra
opcion de realizar esta tarea de forma manual y con multitud de
errores.

v Migracion de datos. Se trata de, inicamente, trasladar la informacion
de una base de datos obsoleta a una nueva, realizando los cambios
que sean precisos.

v Se trata de procesos menos comunes pero cada vez mas utilizados

Aunque la aplicacién mas comun para un proceso ETL es la construccion
y carga de un data warehouse, cada vez mas frecuentemente los procesos
ETL son usados para operaciones tales como la integracion y la

migracion de datos. (PowerData, 2016)

2.24. TOMA DE DECISIONES (Martinez, Jonny, 2016)
Uno de los campos de mayor trascendencia para el ser humano es el de la
toma de decisiones, ya que debemos elegir (basdndonos en actitudes o
experiencias previas) entre varias alternativas aquella que nos parezca

suficientemente racional.
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La organizacion es considerada como un sistema de decisiones, en donde la
gente participa de forma consciente y racional, escogiendo y decidiendo entre

alternativas mas o menos racionales de aquellas que le son presentadas.

Las decisiones implican seis elementos:

v AGENTE DECISORIO: Es aquella persona que selecciona la opcion
entre varias alternativas o ideas de accion.

v' OBJETIVOS: Son las metas que el agente decisorio pretende alcanzar
con sus acciones.

v GUSTOS Y/O PREFERENCIAS: Son los criterios que el agente
decisorio utiliza para poder escoger.

v' ESTRATEGIAS: Es el curso de accion que el agente decisorio escoge
para alcanzar mejor sus metas y/o objetivos. Toda estrategia depende de
los recursos que se disponga.

v' SITUACION: Son los aspectos del entorno que rodean al agente
decisorio, muchos de los cuales, estan fuera de su control.

v' LOGROS Y RESULTADOS: Es la secuencia o resultante de una

estrategia.

2.2.5. PROCESAMIENTO ANALITICO EN LINEA (OLAP)

La tecnologia de Procesamiento Analitico en Linea —OLAP- (Online
Analytical Processing) permite un uso mas eficaz de los datawarehouses para
el analisis de datos en linea, lo que proporciona respuestas rapidas a consultas
analiticas complejas e iterativas utilizada generalmente para sistemas de
ayuda para la toma de decisiones. Primero y mas importante, el OLAP
presenta los datos a los usuarios a través de un modelo de datos intuitivo y
natural. Con este estilo de navegacion, los usuarios finales pueden ver y
entender mas efectivamente la informacion de sus bases de datos, permitiendo
asi a las organizaciones reconocer mejor el valor de sus datos.

En segundo lugar, el OLAP acelera la entrega de informacion a los usuarios

finales que ven estas estructuras de datos como cubos denominadas
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multidimensionales debido a que la informacion es vista en varias
dimensiones.

Esta entrega es optimizada ya que se prepararan algunos valores calculados
en los datos por adelantado, en vez de de realizar el calculo al momento de la
solicitud. La combinaciéon de navegacion féacil y rdpida le permite a los
usuarios ver y analizar informacion mas rapida y eficientemente que lo que
es posible con tecnologias de bases de datos relacionales solamente. El
resultado final: se pasa mas tiempo analizando los datos y menos tiempo
analizando las bases de datos.

Las aplicaciones OLAP deberian proporcionar analisis rapidos de
informacién multidimensional compartida. Las caracteristicas principales del
OLAP son:

v Rapido: proporciona la informacion al usuario a una velocidad constante.
La mayoria de las peticiones se deben de responder al usuario en cinco
segundos 0 menos.

v Andlisis: realiza analisis estadisticos y numéricos bésicos de los datos,
predefinidos por el desarrollador de la aplicacion o definido “ad hoc” por
el usuario.

v" Compartida: implementa los requerimientos de seguridad necesarios para
compartir datos potencialmente confidenciales a través de una gran
poblacién de usuarios.

v" Multidimensional: llena la caracteristica esencial del OLAP, que es ver
la informacion en determinadas vistas o dimensiones.

v Informacion: acceden a todos los datos y a la informacion necesaria y
relevante para la aplicacion, donde sea que ésta resida y no esté limitada

por el volumen.

El OLAP es un componente clave en el proceso de almacenamiento de datos
(data warehousing) y los servicios OLAP proporcionan la funcionalidad
esencial para una gran variedad de aplicaciones que van desde reportes
corporativos hasta soporte avanzado de decisiones.

Dentro de cada dimension de un modelo de datos OLAP, los datos se pueden
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organizar en una jerarquia que represente niveles de detalle de los datos. Por
ejemplo, dentro de la dimension de tiempo, se puede tener estos niveles: afios,
meses y dias; de manera similar, dentro de la dimension geografia, Se puede
tener estos niveles: pais, region, estado/provincia y ciudad. Una instancia
particular del modelo de datos OLAP tendréd valores para cada nivel en la
jerarquia. Un usuario que vea datos OLAP se movera entre estos niveles para

ver informacion con mayor o menor detalle. (Kimball, 2013)

2.2.6. ARQUITECTURA OLAP

La estructura basica de la arquitectura Datawarehouse incluye:

v Datos operacionales: un origen o fuente de datos para poblar el
componente de almacenamiento fisico DW. El origen de los datos son los
sistemas transaccionales internos de la organizacion como también datos

externos a ésta.

v Extraccion de Datos: seleccion sistematica de datos operacionales usados

para poblar el componente de almacenamiento fisico DW.

v Transformacion de datos: procesos para sumarizar y realizar otros cambios
en los datos operacionales para reunir los objetivos de orientacion a temas

e integracion principalmente.

v' Carga de Datos: insercion sistematica de datos en el componente de

almacenamiento fisico DW.

v Datawarehouse: almacenamiento fisico de datos de la arquitectura DW.

v' Herramientas de Acceso al componente de almacenamiento fisico DW:
herramientas que proveen acceso a los datos. Estas herramientas pueden

ser herramientas especificas de mercado para visualizacion de bases

multidimensionales almacenadas en datawarehouses como también
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aplicaciones desarrolladas dentro de la organizacion del tipo EIS/DSS

(Kimball y Ross., 2013).

3 S
D [ Datos

Externos

5 o
; EIS/DSS — Warehouse
Acceso a
Datos
S

Figura N° 01: Estructura basica Datawarehouse.

Fuente: (Kimball, 2013)

La tecnologia OLAP permite un uso mas eficaz de los almacenes de datos
para el andlisis en linea, lo que proporciona respuestas rapidas a consultas
analiticas complejas e iterativas. Los modelos de datos multidimensionales
de OLAP y las técnicas de agregados de datos organizan y resumen grandes
cantidades de datos para que puedan ser evaluados con rapidez mediante el
analisis en linea y las herramientas graficas. La respuesta a una consulta
realizada sobre datos histéricos a menudo suele conducir a consultas
posteriores en las que el analista busca respuestas mas concretas o explora
posibilidades. Los sistemas OLAP proporcionan la velocidad y la flexibilidad

necesarias para dar apoyo al analista en tiempo real. (Kimball, 2013)
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La figura 02, explica como se da la integracion para un datawarehouse y
también para procesos OLAP que normalmente se desarrollan a través de
aplicaciones servidor que acceden almacén de datos y ejecutan los procesos
de analisis. Los servicios OLAP permiten a los usuarios acceder a la

informacion almacenada en las bases de datos.

Usuarios

Extracion
Transformacion
Carga

OLAP

Data
Warehouse

Figura N° 02: Arquitectura basica para OLAP
Fuente (Kimball, 2013)

2.2.7. ELMODELO DE DATOS OLAP.

En la mayoria de las implementaciones de OLAP, se asume que los datos han
sido preparados para el analisis a través del almacenamiento de datos (data
warehouse) y que la informacion se ha extraido de sistemas operacionales,
limpiado, validado y resumido antes de incorporarse en una aplicacion OLAP.
Este es un paso vital en el proceso, que asegura que los datos que son vistos
por el usuario OLAP son correctos, consistentes y que llenan las definiciones
organizacionales para los datos.

Cada vez mas, la informacion en un datawarehouse se organiza en esquemas

de estrella o de copo de nieve.

a. Esquema Estrella

El esquema estrella se basa en una tabla de hechos central (las medidas) que
se enlaza a las tablas de dimensiones relacionadas (las categorias descriptivas

de las medidas), mientras que el esquema copo de nieve, una tabla de hechos
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central se enlaza a las tablas de dimensiones relacionadas, pero estas a su vez
se enlaza a otras tablas dimensionales. Con este tipo de esquemas simplifica
el entendimiento de los datos por parte del usuario, maximiza el desempefno
de las peticiones de la base de datos para aplicaciones de soporte de decisiones
y requiere menor espacio de almacenamiento para bases de datos grandes

La figura N°3 da un ejemplo de un modelo dimensional basado en un esquema
de estrella, donde se aprecia una tabla de hechos central y alrededor las tablas

de dimensiones relacionadas a los hechos.

Cliente
Clave_Cliente
Nambre
Direccion
Telefono
Fecha Ventas Vendedor
Clave_Fecha Clave_Cliente Clave_Vendedar
Diia 4 Clave_Fecha ———— P Hombre
Semana Clave_Vendedor Direccion
Mes Clave_Producto Telefono
Trimestre Cantidad_Vendida
Afio KMonto_\Venta
Producto
Clave_Producto
Descripcion
Categoria

Figura N°03: Un esquema de estrella.

Fuente (Kimball, 2013)

b. Esquema Copo de Nieve

El esquema de copo de nieve consta de una tabla de hechos que esta conectada
a muchas tablas de dimensiones, que pueden estar conectadas a otras tablas

de dimensiones a través de una relacion de muchos a uno.

Las tablas de un esquema de copo de nieve generalmente se normalizan en el

tercer formulario de normalizacién. Cada tabla de dimensiones representa
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exactamente un nivel en una jerarquia. (IBM, 2018)

En la figura se aprecia un ejemplo de esquema copo de nieve, caracterizado
por poseer varias tablas dimensionales relacionadas con otras tablas

dimensionales y estas vinculdndose a una tabla de hechos

— Clhente
Cliente_DatosAdicionales
o FE—— Clave_Cliente
ave_datosadicionales Nombre

EstudiosUnivesitarios -—— Direccion

CantH ijo_s ) Telefono

CantTarjetasCredito clave_datosadicionales

Fecha Ventas Vendedor

Clave_Fecha Clave_Cliente Clave_Vendedor
Dia 4— Clave_Fecha —.. MNombre
Samana Clave_Vendedor Direccion
Mes Cla\.rg_Dmchdn_ Telefono
Trimestra Cantidad_Vendida
Afio Monto_Venta

Producto Ealcams

Clave_Producto o -
Descripcion T —————»| Clave_categoria

Clave_categona Descripcion

Figura N° 04: Un esquema de copo de nieve.

Fuente (Kimball, 2013)

Los esquemas de estrella y copo de nieve son aproximaciones relacionales
del modelo de datos OLAP y son un punto de partida excelente para construir
definiciones de cubo OLAP. Pocos productos OLAP han tomado ventaja de
este hecho. Generalmente no han provisto herramientas sencillas para mapear
un esquema de estrella a un modelo OLAP y como resultado mantienen el
costo de construir el modelo OLAP extremadamente alto y el tiempo de

desarrollo innecesariamente largo.
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2.2.8. PENTAHO BI

Pentaho es una una suite Bl abierta, que cuenta con la incorporacion de las
principales herramientas del mercado Open Source. A dia de hoy es la mas
completa y extendida. Cuenta con una gran comunidad de desarrollo, que
realiza constantes mejoras y extensiones en la Plataforma. (openred, 2017)

Pentaho se compone de un entorno, al que podra acceder via web, de forma
segura. Cada usuario visualiza todos los elementos habilitados para su perfil,
que incluiran informes, analisis OLAP y cuadros de mando con indicadores
y tablas. Usted podra generar nuevas vistas de analisis y nuevos informes y
guardarlos asociados a su perfil, para consultarlos mas tarde, asi como

exportarlos a Excel, PDF o realizar su impresion en papel. (openred, 2017)

Requerimientos de Pentaho

Hardware:

Requerimientos

Minimos

Procesador CPUs : 4 cores

RAM 8gb. (4 gb para Pentaho Data Integration Dedicado, 4
Servidor Apache Tomcat)

Espacio en 80gb

Disco

Software:

Servidor de Sistema Linux RedHat RedHat Server

Aplicacion Operativo 7.0

JRE Java Runtime Java 7
Environment

JDK Java Developer Java 7
Kit

Driver bd Driver jdbc ojdbcs.jar y Conexion de
Oracle ojdbcé.jar Pentaho con

Bases de datos
Oracle
Pentaho BI- Pentaho BI Suite | biserver-ce-
Server CE 5.4.0.1-130
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Contenedor Web | Apache Tomcat 6.0.43 Incluido en
Pentaho BI Suite
CE
Procesamiento de | Pentaho Data pdi-ce-5.4.0.1-
Datos (ETLs) Integration CE 130
Repositorio de Almacén de datos | Oracle 11gR2
Datos para tablero de
control
BD Metadatos de | Oracle 11gR2 Base de Datos
Pentaho BI-Suite hibernate,
CE quartz, jackrabbit
Front-End Browsers Mozilla Firefox,
Google Chrome o
Internet Explorer

Fuente: (Pentaho Community Forums, 2014)

Cuadros de mando

Escritorios con vistas rapidas del estado de la Organizacién, agrupando
indicadores, graficos, graficos geoespaciales, tablas, listados de informes y
cubos en un sélo documento. El aspecto es totalmente personalizable al
tratarse de una pagina web, y permite realizar la navegacion (drill and down),
para llegar a la fuente de los datos. (openred, 2017)

Informes dinamicos

Podra crear informes personalizados a partir de su informacién, de forma
rapida e intuitiva en tan solo 4 pasos. No necesita tener conocimientos
técnicos, ya que la informacién habra sido modelada previamente como
objetos de negocio, comprensibles para los usuarios “no informaticos”.
(openred, 2017)

Analisis OLAP

Puede disfrutar de las ventajas de los informes multidimensionales en forma
de cubos OLAP generados por el motor. Las tablas dinamicas aportan gran
dinamismo a la Plataforma, facilitando a los usuarios las herramientas

necesarias para creacion de cubos personalizados. (openred, 2017)
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Mineria de Datos

La Mineria de Datos aporta técnicas de computacion que aplican algoritmos

complejos a los datos, para descubrir y mostrar patrones ocultos de

comportamiento. (openred, 2017)

2.3. METODOLOGIA PARA EL DESARROLLO DEL PROYECTO

Existen diversas tecnologias y metodologias para el desarrollo de un BI. Nosotros

optamos por la metodologia de Ralph Kimbal: (Kimball, 2013)

2.3.1. Metodologia de Ralph Kimball

La metodologia de Ralph Kimball se enfoca principalmente en el disefio de la
base de datos que almacenara la informacién para la toma de decisiones.
El diseno se basa en la creacion de tablas de hechos, es decir, tablas que

contengan la informacioén numérica de los indicadores a analizar, o sea la parte

cuantitativa de la informacién para la toma de decisiones.

Las tablas anteriores se relacionan con tablas de dimensiones, las cuales

contienen la informacion cualitativa, de los indicadores, es decir, toda aquella

informacion que clasifique la informacion requerida.

Definicion

Planificaci

on de

de

Requerimien

to de

negocio

Disefio de Seleccion
| arquitectura | de Producto
técnico e
Modelo Disefio Datos que Mantenimien
| Dimension | Fisico [ Organizan » Despliegu [ toy
al disefio y e crecimiento

Especifica la
aplicacion

del usuario

final

4

Desarrollo de
la aplicacion
del usuario
final

h 4

Gestion de Proyecto

Figura N° 05: Metodologia de implementacion
Fuente: (Kimball, 2013)
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a. Planificacion del Proyecto
La planificacion busca identificar la definicion y el alcance del proyecto de
data warehouse, incluyendo justificaciones del negocio y evaluaciones de
factibilidad. La planificacion del proyecto se focaliza sobre recursos,
perfiles, tareas, duraciones y secuencialidad.
El plan de proyecto resultante identifica todas las tareas asociadas con el

ciclo de vida del datawarehouse e identifica las partes involucradas.

b. Definicién de Requerimientos del negocio
Un factor determinante en el éxito de un proceso de Data Warehouse es la
interpretacion correcta de los diferentes niveles de requerimientos
expresados por los diferentes niveles de usuarios. Aqui se identificard la
informacion que requiere el usuario para desempefiar sus tareas. En esta
etapa se especifica las funciones especificas que se obtendran del Data Mart

describiendo con claridad los requerimientos tales como:

e Definir los requerimientos del propietario.

e Definir los requerimientos del usuario final.

c. Disefio Técnico de la Arquitectura
Los ambientes de data warehouse requieren la integracion de numerosas
tecnologias. Se debe tener en cuenta tres factores: los requerimientos del
negocio, los actuales ambientes técnicos y las directrices técnicas
estratégicas futuras planificadas para de esta forma poder establecer el

disenio de la arquitectura técnica del ambiente de data warehouse.

d. Modelo Dimensional
La definicion de los requerimientos del negocio determina los datos
necesarios para cumplir los requerimientos analiticos de los usuarios.
Disefiar los modelos de datos para soportar estos andlisis requieren un
enfoque diferente al usado en los sistemas operacionales. Badsicamente se

comienza con una matriz donde se determina la dimensionalidad de cada
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indicador y luego se especifican los diferentes grados de detalle (atributos)
dentro de cada concepto del negocio (dimension), como asi también la
granularidad de cada indicador (variable o métrica) y las diferentes
jerarquias que dan forma al modelo dimensional del negocio (BDM) o

mapa dimensional.

Diseiio Fisico

El disefio fisico de las base de datos se focaliza sobre la seleccion de las
estructuras necesarias para soportar el disefio logico. Algunos de los
elementos principales de este proceso son la definicion de convenciones
estandares de nombres y seteos especificos del ambiente de la base de
datos. La indexacion y las estrategias de particionamiento son también

determinadas en esta etapa.

Disefio y Desarrollo de Presentacion de Datos

Las principales sub-etapas de esta zona del ciclo de vida son: la extraccion,
la transformacion y la carga (ETL process). Se definen como procesos de
extraccion a aquellos requeridos para obtener los datos que permitiran
efectuar la carga del Modelo Fisico acordado. Asi mismo, se definen como
procesos de transformacion los procesos para convertir o recodificar los
datos fuente a fin poder efectuar la carga efectiva del Modelo Fisico. Por
otra parte, los procesos de carga de datos son los procesos requeridos para
poblar el Data Warehouse.

Todas estas tareas son altamente criticas pues tienen que ver con la materia
prima del data warehouse: los datos. La desconfianza y pérdida de
credibilidad del data warehouse seran resultados inmediatos e inevitables
si el usuario choca con informacion inconsistente. Es por ello que la calidad
de los datos es un factor determinante en el éxito de un proyecto de data
warehouse. Es en esta etapa donde deben sanearse todos los inconvenientes

relacionados con la calidad de los datos fuente.
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g. Seleccion de Productos e Instalacion
Utilizando el disefio de arquitectura técnica como marco, €s necesario
evaluar y seleccionar componentes especificos de la arquitectura como ser
la plataforma de hardware, el motor de base de datos, la herramienta de
ETL o el desarrollo pertinente, herramientas de acceso, etc. Una vez
evaluados y seleccionados los componentes determinados se procede con
la instalacion y prueba de los mismos en un ambiente integrado de data

warehouse.

h. Especificacion de Aplicaciones para Usuarios Finales
No todos los usuarios del data warehouse necesitan el mismo nivel de
analisis. Es por ello que en esta etapa se identifican los diferentes roles o
perfiles de usuarios para determinar los diferentes tipos de aplicaciones
necesarias en base al alcance de los diferentes perfiles (gerencial, analista

del negocio, vendedor, etc.)

i. Desarrollo de Aplicaciones para Usuarios Finales
En esta fase se definen cudles seran las aplicaciones que utilizaran los
usuarios finales, y como se desarrollaran dichas aplicaciones involucrando
configuraciones para el metadata y también se especifican como seran los

reportes.

j. Implementacion
La implementacion representa la convergencia de la tecnologia, los datos y
las aplicaciones de usuarios finales accesible desde el escritorio del usuario
del negocio. Hay varios factores extras que aseguran el correcto
funcionamiento de todas estas piezas, entre ellos se encuentran la
capacitacion, el soporte técnico, la comunicacion. Todas estas tareas deben
ser tenidas en cuenta antes de que cualquier usuario pueda tener acceso al

data warehouse.
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k. Mantenimiento y crecimiento
Data Warehouse es un proceso, de etapas bien definidas con comienzo y
fin, pero de naturaleza espiral, pues acompafia a la evolucion de la
organizacion durante toda su historia. Se necesita continuar con los
relevamientos de forma constante para poder seguir la evolucion de las
metas por conseguir. Segun afirma Kimball, “si se ha utilizado el Ciclo de

Vida, el data warehouse esta preparado para evolucionar y crecer”.

Al contrario de los sistemas tradicionales, los cambios en el desarrollo
deben ser vistos como signos de éxito y no de falla. Es importante
establecer las prioridades para poder manejar los nuevos requerimientos de

los usuarios y de esa forma poder evolucionar y crecer.

I.  Gerenciamiento del Proyecto
En esta fase se realiza un seguimiento de las actividades del ciclo del
datawarehouse para que se desarrollen de forma adecuada y sincronizadas.
Todo esto de acuerdo al diagrama de la metodologia, acompafiando todo el
ciclo de vida. Una de sus actividades principales es el monitoreo del estado
del proyecto y la comunicacién entre los requerimientos del negocio y las
restricciones, de esta manera poder manejar adecuadamente las

expectativas de la solucion.
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3. MATERIALES Y METODOS

3.1. MATERIAL

3.1.1. Poblacion

e Todos los requerimientos que sirven para dar soporte en toma de
decisiones de la empresa Ingenieros en Accion S.R.L.
e Todas las personas encargadas de la toma de decisiones en el area

comercial de la empresa Ingenieros en Accion S.R.L.

3.1.2. Muestra

e Lista de requerimientos que sirven para el soporte en la toma de

decisiones del area comercial de la empresa Ingenieros en Accion

S.R.L.

3.1.3. Unidad de analisis
e Personas que toman decisiones.

e Datos de las ventas realizadas en la empresa.

3.2. METODO

3.2.1. Tipo de investigacion

Aplicada.
3.2.2. Diseiio de Investigacién
Se realizara un disefio cuasi-experimental en el cual se evaluara la eficiencia

de la nueva solucion (BI) para el soporte en la toma de decisiones del area de

ventas.

Se realizaran observaciones antes y después del tratamiento.
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Diagrama de investigacion

. ) G>01->X->02
cuasi-experimental

G (Grupo a investigar) Tomadores de decision en la Empresa

X (Tratamiento) Aplicacion del BI

O1: Observacion pre-test

O (Observacion)

02: Observacion post-test

Tabla N° 1.Diagrama de investigacion

3.2.3. Variables de estudio y Operacionalizacion

v Independiente (VI): Una Solucién de Inteligencia de Negocios (BI)
v" Dependiente (VD): analisis de la informacion que afectan a los procesos

de ventas para la empresa Ingenieros en Accion S.R.L.

Tabla N° 2: Operacionalizacion de las variables

Variable | Dimension Indicador Unlda.d de Instrunolentf), de
medida Investigacion
Tiempo en Cronometro

Tiempo obtener los Minutos Hoja de resultados de
reportes medicion de tiempos

VD Hoja resumen de
Satisfaccion Grado de Grado de grados de satisfaccion

del usuario Satisfaccion Satisfaccion de los tomadores de
decisiones
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3.2.4. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos
3.2.4.1. Técnicas
La técnica a utilizar seran:

e Laencuesta personal que se les aplicara a las personas encargadas
en la toma de decisiones en el 4rea comercial de la empresa para
saber cudles son las necesidades del area de una manera mas clara.

e Entrevistas

e Guia de Observaciones (Para comparar los tiempos de respuesta
de las consultas).

3.2.4.2.Instrumentos
Se empleara un cuestionario del tipo mixto (cerrado y abierto) para saber
cuales son los puntos necesarios a conocer.
Se utilizara un cronometro para medir la velocidad de respuesta a las

consultas realizadas en las base de datos transaccional y BI.

3.2.5. Técnicas de procesamiento y analisis de datos
3.2.5.1.Procesamiento de datos

Los datos del cuestionario seran ingresados en el Ms Excel 2016 para la
realizacion de analisis estadistico. Las respuestas serdn presentadas en
tablas y graficos dindmicos, dando a conocer como es los resultados
numéricos y porcentuales de las variables en estudio segiin los objetivos
planteados.

El procesamiento de la data de Bi se realizara utilizando el software de

MySQL y Pentaho BI.

3.2.5.2. Analisis de datos
El analisis de los datos se llevara a cabo por medio de cuadros estadisticos
descriptivos, haciendo uso de las Pruebas de hipotesis nula y alternativa,
asi como las pruebas estadisticas (prueba Z o de T de Student). Después
dicha informacion obtenida sera analizada y mostrada por medio de

cuadros y graficos.
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4. RESULTADOS : APLICACION DE LA METODOLOGIA

4.1. ETAPA 1: PLANEACION Y ADMINISTRACION DEL PROYECTO
4.1.1. ELNEGOCIO

a. Descripcion de la organizacion
Nombre de la empresa o Razon social: Ingenieros en Accion S.R.L
(Ingenacc).
Ruc N°: 20211493225

Rubro econéomico: Metal — Mecanica.

Se constituy6 en el afio 1994 con la finalidad de plasmar los ideales de sus socios

de brindar realmente ingenieria.

Cuando la empresa inicia sus operaciones, no contaba con los recursos

necesarios, pero si con las ganas de elaborar muchos productos de calidad, supo

crecer paulatinamente en el mercado de la fabricacion de maquinarias para

construccion civil, agroindustria, entre otros, luego al ejecucion y mantenimiento

de obras en plantas industriales de las diferentes empresas, embotelladoras,

pesqueras y agroindustriales de la region.

La prioridad de esta organizacion es la satisfaccion de sus clientes, es por ello

que el personal que trabaja en la empresa esta formado por un equipo de expertos

que permite garantizar la excelente ejecucion de los diferentes trabajos que se

realizan.

Actualmente es una empresa formalmente constituida con logros muy

importantes en el mundo de la fabricacion, no obstante, se mantiene innovando

siempre para estar a la vanguardia de las necesidades de los clientes fomentando

el desarrollo de empresas constructoras y brindando maquinarias de gran

fortaleza, calidad y garantia.

Ingenieros en Accidn, ya no abarca solo el rubro de fabricacion de maquinarias

para la construccion civil, hoy en dia cuenta con nuevos servicios los cuales son:

33



e Mantenimiento de plantas industriales.

e Mantenimiento de maquinaria de construccion civil.

e Fabricacion de maquinaria para construccion civil y agroindustria.
e Fabricacion de remolques pequefios para camionetas.

e Servicio de arenado y pinturas especiales.

e Servicio de corte, doblez y rolado.

e Fabricacion de techos, vigas tijerales.

e Servicio de maestranza: Torno, fresadora, cepillo y taladro.

e Servicio de soldadura y corte por plasma.

Ubicacion:
e Venta y alquiler de maquinaria: Av. Vallejo N° 943 - Trujillo

e Planta: Av. Miguel Grau N°114 - CP El Milagro - Altura Panamericana
Norte Km. 570

Clientes de Compra de Maquinaria y Equipos:
e (CORCUERA CHAVEZ MAX RONALD.

e (CONSTRUCTORA GALILEA S.A.C.

e CONSTRUCTORA KAPRICORNIO SRL.

e GRUPO CONSEM SAC.

e NUCLEO EJECUTOR DE COMPRAS DE KITS DE COCINAS
POPULARES PARA EL MIDIS.

e UNIVERSIDAD PRIVADA ANTENOR ORREGO

Clientes de Servicios y Mantenimiento:

e EUROTUBO SAC.

PESQUERA HAYDUK S.A.

PESQUERA EXALMAR S.AA.

SAN EFICIO SAC.

PROYECTO ESPECIAL CHAVIMOCHIC
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e GASES DEL PACIFICO SAC

e CHIMU AGROPECUARIA S.A.
e SEGURINDUSTRIA S.A.

e FUNDO DONA PANCHA SAC.

Competidores:

e Edipesa: Eximport Distribuidores del Pertt (EDIPESA), es una empresa de
capitales y accionistas integramente Peruanos. Fundada a fines del afio 1979
y dedicada desde ese entonces, a estimular los sectores productivos de la

industria nacional, con productos locales e importados.

e Grupo Consem: Es una empresa conformada por ingenieros y técnicos
altamente calificados cuyas actividades se centran en el disefio, fabricacion
y montaje de estructuras metalicas, electromecanicas, asi como en la
ejecucion de obras civiles en las areas de superficie e interior mina (minas
en socavon) y la realizacion de proyectos y acondicionamientos de
edificaciones como campamentos, oficinas, comedores, almacenes, talleres
e infraestructura en general.
La experiencia adquirida por nuestro personal profesional y técnico, nos
permite asumir adecuadamente la ejecucion de los trabajos en las areas

indicadas y de servicios en general

Mision:

“Somos una empresa peruana especializada en el rubro de metal-mecanica,
orientada a dar soluciones optimas brindando productos y servicios de alta
calidad en base a estandares de calidad y seguridad, para asi poder garantizar
la satisfaccion de nuestros clientes y nuestra responsabilidad social y

empresarial”.
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€. Organigrama empresarial

Gerencia general

Ing. Marca Cabrera Huamdn

Departamento de
logistica y almacén

Departamento de
Comercializacion

Area de Ventas B Area de Compras

Departamento de Departamento de
Sistemas Produccion

Area de
mecanizado

Area de armado de

estructuras Area de acabado

Figura 06: Organigrama — INGENACC
Fuente: (Ingenacc, 2018)
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d. Proceso a escoger

Proceso de ventas

Proceso de ventas

Cliente

Cancelarel
pedida

sl i
S pedido [T

sConfarme? sConfarme?

Realizar el
pago

Realizar
reclamo

Erwiar .
. Rewisar
requerimienta cotizacion
de productos

Solicitar el
pedida

Personal de ventas

}

Cansultar
Realizar capacidad de
cotizaciones produccién

Determinar términos de
venta (cronograma,
condiciones de entregay
pago]

Realizar la
cobranza

Ertregar el
producto

Formalizar
P Emitir orden
términas de .
de pedido
wenta

Registro de
reclamos

Jefe de produccién

Determinar

fiempos de
fabricacidn de
productos

Emitir arden a
produccidn

Figura 07: Proceso de ventas en Ingenieros en accion

Fuente: Propia

Descripcion del proceso de ventas:

EL proceso de ventas inicia cuando el cliente envia los requerimientos de
productos realizando una cotizacion, luego de recibir esta cotizacion solicita el
pedido, para luego determinar el tiempo de fabricacion del producto, el personal
de ventas determina los términos de entrega del producto recibiendo la cobranza

y si existiera reclamo registrandolo

4.1.2. Seleccion de la Estrategia de Implementacion
Los pasos a seguir para realizar un correcto desarrollo, y asi mismo, una correcta

implementacion del proyecto son:

a) Conocer la empresa e involucrarnos con la empresa de tal forma que

podamos aprender cuales son sus necesidades de informacion.
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b)

Revisar y analizar la documentacion para identificar los procesos de la
empresa.

Revisar y familiarizarnos con la metodologia a trabajar para el tipo de
sistema a implementar.

Ver el funcionamiento de la base de datos de la empresa.

Revisar el diagrama E-R de la base de datos.

Elaborar un cronograma de trabajo.

Recopilar requerimientos empresariales.

Realizar un analisis de cada uno de los requerimientos.

Realizar el disefio para la implementacion de un Data Marts.

Construir un nuevo Data Marts para Ventas.

Implementar el Data Marts

4.1.3. Seleccion de la Metodologia de Desarrollo

4.1.4.

La implementacion de un Data Mart es un proceso complejo, es por esto que

deben usarse las mejores practicas existentes. Una de ellas es el método

propuesto por Ralph Kimball, el cual se utilizara para desarrollar la metodologia

de trabajo, adaptandola al caso especifico de este proyecto.

Seleccion del Ambito de Implementacién

El ambito de la implementacion del Data Mart fue determinado segtn la cantidad

de datos que se maneja en el area de ventas y los requerimientos analizados de

la empresa Ingenieros en Accion S.R.L, con el apoyo del equipo.

Para ello se formularon las siguientes preguntas: (Anexo A)

a)
b)

c)

d)

(Por qué implementar Data Mart en el area de ventas?

(Qué consultas tienen prioridad?

(Cudl es el area mas recomendable estratégicamente para aplicar los data
marts?

(Cual es la priorizacion de desarrollo de los Data Marts en los procesos de

las principales areas de la empresa?
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e) ¢Cual es el rango de consultas empresariales a los que se debe responder

inicialmente los Data Marts?

Después del andlisis, las respuestas obtenidas fueron:

a) Porque en esta area es donde mas cantidad de datos se maneja en la empresa,
ademas que sus resultados brindan mayor informacion.

b) Para las revisiones lo que mas se genera son consultas de reportes (ventas
segun periodos, pedidos, etc.), datos, pedidos, entregas.

c) Las areas de Ventas e Inventario, son las areas criticas del negocio, y es en
donde se debe empezar una solucion de inteligencia de negocio, por ser las
areas Core brindando mas informacion acerca de la situacion de la empresa.

d) EI numero de consultas de soporte a la toma de decisiones que debe

responder inicialmente la solucion, es de 10 consultas.

4.1.5. Seleccion del enfoque arquitectonico

» Back Room
e 1 Servidor de Base de Datos HP ProLiant ML110 G8 de Intel® Xeon®
E5-2600 2.53 GHz, cuya estructura se encuentra en Mysq]l.

e 1 Servidor de Base de Datos Mysq]l, que servira como repositorio de los

data marts de la empresa.

> Front Room

e PC’s clientes, que seran cada una de las computadoras desde las que se
accese a la informacion que brindaran los data marts, a través de un

sistema implantado hecho a la medida.
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4.1.6. Desarrollo de un Programa y del Presupuesto del Proyecto

4.1.6.1.Presupuesto

a. Personal.

N° Personal Descripcion Cantidad | Costo S/.
01 |Analista de datos y|Br, Pereda Medina Cesar 01 3000.00
Disefiador del Modelo Antonio
Multidimensional
02 |Arquitecto de datos y|B. Cabrera Sanchez Martin 01 3000.00
Administrador del BI Wiliredo
TOTAL | 6000.00
b. Bienes.
Hardware
N° Descripcion Precio Unidad De | Cantidad | Costo S/.
Unitario S/. | Medida
01 |Lenovo Laptop Ideapad 310 2500.00 Unidad 01 2500.00

15.6" Core 13 1TB 4GB

03 |Impresora Canon MP 270 150.00 Unidad 01 150.00
04 [Memoria USB HP 16GB 30.00 Unidad 02 60.00
TOTAL 2710.00

Software
N° Descripcion Precio Unidad De | Cantidad | Costo S/.

Unitario S/.| Medida

01 |Microsoft Office 2016 300.00 Unidad 1 300.00

02 |Windows 8 Pro 400.00 Unidad 1 400.00
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N° Descripcion Precio Unidad De | Cantidad | Costo S/.
Unitario S/.| Medida
03 |MySQL Server 8.0 0.00 Unidad 1 0.00
04 [(MySQL Workbench 0.00 Unidad 1 0.00
05 [Pentaho Data Integration 0.00 Unidad 1 0.00
06 |Pentaho Business Analytics 0.00 Unidad 1 0.00
07 |Pentaho Report Designer 0.00 Unidad 1 0.00
TOTAL 700.00
Insumos
N° Descripcion Precio Unidad De | Cantidad | Costo S/.
Unitario S/. | Medida
01 |Papel Bond 15.00 Millar 01 15.00
02 |Lapiceros 1.00 Unidad 04 5.00
03 |Folder Manila A4 0.50 Unidad 10 5.00
04 |Cartucho de tinta Negro 55.00 Unidad 02 110.00
05 (DVD 1.50 Unidad 04 5.00
06 [CD-ROM 1.00 Unidad 05 5.00
TOTAL 145.00
Servicios
N° Descripcion Precio Unidad De | Cantidad | Costo S/.
Unitario S/. | Medida
01 |Fotocopias 0.10 Unidad 500 50.00
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N° Descripcion Precio Unidad De | Cantidad | Costo S/.
Unitario S/. | Medida
Pasajes 3.00 Unidad 100 300.00
Refrigerios 2.00 Unidad 100 200.00
TOTAL 550.00
RESUMEN:
Rubro Costo S/.
Personal 6000.00
Recursos disponibles 3410.00
Materiales y equipos disponibles 2710.00
Materiales 'y equipos  disponibles 700.00
(Software)
Recursos NO disponibles 695.00
Insumos 145.00
Servicios 550.00
TOTAL PRESUPUESTO 10105.00

Tabla 3: Presupuesto del Proyecto
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4.1.6.2. Cronograma de actividades para el DataMart

Marzo Aknl Mayo Jumo Julio

Actrvidades

. Plansacion v
admimistracion del
proyecto

. Detemminacion de

los requerimientos

. Disefio t2cnico de

la arguitectura

. Modelado
dimensional

. Dizefio fisico

. Proceso de
extraccion,
transformacion v

carga de datos

7. Seleccion de

productos

. Especificacion de
la aphcacion del

usuario final

. Desarrollo de la
apliczcion del

usuario final

Figura 08: Cronograma de actividades
4.1.7. Desarrollo del escenario del uso empresarial
Se realizard el desarrollo de un escenario para Business Intelligence para el caso

propuesto con uso empresarial de tal forma que ayude a pronosticar eventos

futuros dentro de la empresa Ingenieros en Accion.
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El primer paso para la construccion de escenarios es realizar tormentas de ideas
sobre cuatro interrogantes:

¢ Cudles son las fuerzas motrices de la empresa?

(Queé siente usted que es incierto al momento de consultar informacion?

;Qué es inevitable?

a. Analisis retrospectivo:
Actualmente es una empresa formalmente constituida con logros muy
importantes en el mundo de la fabricacion, no obstante, se mantiene
innovando siempre para estar a la vanguardia de las necesidades de los
clientes fomentando el desarrollo de empresas constructoras y brindando

magquinarias de gran fortaleza, calidad y garantia.

b. Situaciéon actual:
La empresa actualmente cuenta con un sistema transaccional
obsoleto(Sistemas de Ventas Ingenacc) basado en macros de Excel, los
procesos son arduos diariamente y al tener limites en optimizacion y

automatizacion conlleva a colapsos periddicos y a guardar datos duplicados.

C. Situacion esperada:
Una vez implementada el sistema, se espera que la empresa pueda crecer en
base a mejores decisiones tomadas por parte de la alta gerencia en base a la
informacion consultada acerca de las ventas y de las tendencias de productos
para sus clientes en base a sectores, asimismo se espera poder reducir las

probabilidades de que se a futuro se haga una mal inversion.

d. Fuerza Motrices de la Empresa:
Social:
— Soluciones optimas a través del sistema para la optimizacién de

servicios hacia los clientes.
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INGENIERIOS EN ACCION mantiene el compromiso de tener
coherencia en sus acciones y procesos, con sistemas que entregaran y
haran denotar datos de transparencia.

Gestion ética y moral el cual mejorard en el entendimiento de los
grupos de interés que conforma INGENIERIOS EN ACCION el cual

presentara un reflejo positivo hacia la comunidad.

Tecnologico:

Implantar y a la vez dar soporte a los Sistemas de informacion (SI)
integrados, de tal forma que se pueda logar tener un SI gerencial
dindmico y confiable.

Implantar los sistemas de almacén y ventas manteniendo asi una
tecnologia de punta, cuidando de mantener una relaciéon costo-
beneficio positiva -el cual toda empresa busca-, salvaguardando la
continuidad de los negocios de la empresa INGENIEROS EN
ACCION.

Economico:

Crecimiento en las producciones del sector de construccion y lo que
se relaciona a ello.

Existencia de un capital intelectual de operaciones y también el
desarrollo del capital de la innovacion, la cual economicamente
hablando se orienta a la mejoria de esta.

Tasa de crecimiento en el sector de construccion las cuales también
traen en una ampliacion de tasas de intereses.

Creacion de valores para la poblacion de la ciudad de Trujillo.

Incremento del valor de la empresa.

Politico:

El trabajo y lo que prospera la empresa va regido a los pardmetros

establecidos por los estatutos del estado.
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— Labuena competencia que presenta INGENIEROS EN ACCION.

— Documentacion en regla, las cuales estan 6ptimas conforme a las
diferentes instancias del estado que son dictadas para regular el buen
funcionamiento de las empresas, como por ejemplo las
correspondientes al sector de construccion.

— Apoyo colectivo con el estado en el desarrollo social.

4.2. ETAPA 2: DETERMINACION DE LOS REQUERIMIENTOS

4.2.1. Requerimientos del Propietario
Responder las preguntas listadas a continuacion para que la alta gerencia

pueda tener un mejor conocimiento acerca de la importancia de este proyecto.

a. ¢(Por qué construir un Data Mart?
La solucion permitira implementar estrategias para lograr una mayor
alcance en el mercado, tratando de evitar y mitigar los posibles riesgos,
haciendo uso de datos historicos y de esta manera beneficiar a la empresa
logrando un mayor desempefio para los procesos criticos de la empresa

Ingenieros en Accion S.R.L.

b. ¢Cual sera el impacto sobre la organizacion?
La solucidn le dara beneficios a corto y a largo plazo para la empresa por
que mejorara la rapidez para tomar decisiones y les permitird tener una
mayor creatividad para combinar las consultas permitiendo la reduccion
de tiempos tomando decisiones en momentos oportunos para poder
desarrollar e implementar nuevas estrategias, brindando a la empresa

ventajas sobre el mercado y sus competidores.
€. ¢(Como afecta nuestras inversiones actuales en computo?

Las inversiones en computo se enfocan mas en adquirir el hardware para

alojar la solucion de BI, incurriendo a en un costo de S/. 5605.
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d. ¢Cuales son los riesgos?
Los riesgos al implementarse el Data Mart serian que la base de datos
operacional tenga complicaciones, es decir, genere problemas de
consistencia, como por ejemplo una mala normalizacion de las tablas,

logrando que la informacion sea inestable.

4.2.2. Requerimientos del Usuario Final
Para obtener los requerimientos empresariales en base a las necesidades de la
gerencia, se realizaron entrevistas y reuniones técnicas formales con los
usuarios finales que utilizaran el BI, de lo cual se obtuvo:

Area de Ventas

R1 ;Cudl es la Cantidad total de soles ganados por cada servicio en base a
todos los clientes en un afio y mes determinado?

R2 ;Cual es la Cantidad total en soles por ventas realizadas en base a todos
los servicios por mes en un afio determinado?

R3 ;Cual es la Cantidad total en soles por ventas realizadas a los clientes,
por tipo de cliente que se les brinda por un determinado servicio en base
a todos los afios?

R4 ;Cuantos son los servicios prestados por los clientes en base a todos los
meses y aios?

R5 (Cuadl es la cantidad total en soles de ventas hechas a los clientes de
acuerdo a un afo definido?

R6 (Cudl es la Cantidad en soles por ventas de servicios realizadas por cada
trimestre en base a un afio determinado?

R7 ;Cual es la Cantidad total en soles por ventas realizadas por servicios y
por trabajador por mes en un afio determinado?

R8 ;Cuadl es la Cantidad total por ventas de servicio segun la forma de pago
por mes y por aino?

R9 ;Cual es la cantidad de servicios por trabajador y por tipo de servicio en
un mes determinado?

R10 ;Cudl es la utilidad obtenida por servicio en un mes y afio determinado?
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‘ NRO

CONSULTAS

(Cudl es la Cantidad total de soles ganados por cada

‘ UNIDAD

01 servicio en base a todos los clientes en un afio y mes| Venta soles
determinado?
(Cudl es la Cantidad total en soles por ventas realizadas en
02 Venta soles
base a todos los servicios por mes en un afio determinado?
(Cual es la Cantidad total en soles por ventas realizadas a
03 los clientes, por tipo de cliente que se les brinda por un| Venta soles
determinado servicio en base a todos los afios?
(Cuantos son los servicios prestados por los clientes en| Cantidad de
0 base a todos los meses y afios? servicios
(Cual es la cantidad total en soles de ventas hechas a los
05 Ventas soles
clientes de acuerdo a un afo definido?
(Cual es la Cantidad en soles por ventas de servicios
06 realizadas por cada trimestre en base a un afio| Ventas soles
determinado?
(Cual es la Cantidad total en soles por ventas realizadas
07 por servicios y por trabajador por mes en un afio| Ventas soles
determinado?
(Cual es la Cantidad total por ventas de servicio segun la| Cantidad de
08 forma de pago por mes y por afio? servicios
(Cual es la cantidad de servicios por trabajador y por tipo| Cantidad de
0 de servicio en un mes determinado? servicios
(Cual es la utilidad obtenida por servicio en un mes y aio | Utilidad en
10 determinado? Soles

Tabla 4: Consultas y medidas
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4.2.3.

4.24.

Requerimientos no Funcionales

e Brindar un buen servicio dando una mejor informacion al usuario, en el
menor tiempo.

e Lasolucion de BI debe funcionar sobre el Sistema operativo de Windows,
con el gestor de base de datos MySQL y utilizando la suite de Pentaho
Data integration como herramienta ETL y Pentaho Schema Workbench
como herramienta de disefio y construccion de los cubos.

e Uso de Pentaho Report Designer para mostrar los reportes.

Nota: Durante el analisis de requerimientos funcionales y no funcionales se
utilizaran los datos que brindard la empresa Ingenieros en Accion S.R.L,
ademas de los documentos proporcionados por el personal involucrado en el

desarrollo de este proyecto.

Analisis de los requerimientos

Se procederd a realizar un andlisis de cada requerimiento anteriormente
mencionado, definiendo algunas tablas de la Base de Datos Operacional de la
empresa, que actuarian como dimension dentro del Data Mart. También se

definird las posibles medidas dentro del Data Mart.

A. Area de Ventas

R1 ;Cuadl es la Cantidad total de soles ganados por cada servicio en base a

todos los clientes en un afio y mes determinado?.

SERVICIO

CLIENTE

TIEMPO
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R2 ;Cual es la Cantidad total en soles por ventas realizadas en base a todos

los servicios por mes en un ano determinado?

Descripcion
SERVICIOS

Venta Mes TIEMPO

Ano

R3 ;Cual es la Cantidad total en soles por ventas realizadas a los clientes,
por tipo de cliente que se les brinda por un determinado servicio en base a

todos los anos?

Tipo

Nombre CLIENTE

tMeS Afio TIEMPO

Ventas

Descripcion SERVICIO

R4 ;Cuantos son los servicios prestados por los clientes en base a todos los

meses y afios?

Nombre CLIENTE

Mes Afio TIEMPO
<+ ¢ —

Numero Ventas

de Servicios Descripcion SERVICIO
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RS ;Cudl es la cantidad total en soles de ventas hechas a los clientes de

acuerdo a un mes y afio definido?

Nombre CLIENTE

Ventas
Mes Afio TIEMPO

R6 ¢Cual es la Cantidad en soles por ventas de servicios realizadas por cada

trimestre en base a un afio determinado?

Mes Trimestre  Afio

—0— @ -@——— TIEMPO

Ventas

Descripcion SERVICIO

R7 ;Cual es la Cantidad total en soles por ventas realizadas por servicios y

por trabajador por mes en un afio determinado?

Nombre TRABAJADOR

Mes Afo TIEMPO
< ¢ —

Ventas

Descripcion SERVICIO
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R8 ;Cual es la Cantidad total por ventas en soles de servicio segin la forma

de pago por mes y por afio?

Nombre FORMA DE PAGO

Afio TIEMPO

Ventas
Descripcion SERVICIO

R9 ;Cuadl es la cantidad de servicios por trabajador y por tipo de servicio en

un mes determinado?

Nombre TRABAJADOR

Mes Afio TIEMPO
B B

Numero Ventas

de Servicios Descripcion SERVICIO

Tipo

R10 ;Cuaél es la utilidad obtenida por servicio en un mes y afio

determinado?

Mes Trimestre  Afo

—Q— —Q— —@—— TIEMPO

Utilidad

Descripcion SERVICIO
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Modelo Startnet: Area de ventas

SERVICIO TIEMPO

Trimestre

Descripcion

Descripcion Nombre

? Nombre

FORMA DE

PAGO TRABAJADOR

Tipo

v
CLIENTE
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4.3.

_| det material ¥
id_det_mat INT(11)
nro_pres INT(11)
itm INT(11)
cantidad DECIMAL(10,2)
unidad ¥ 2RCHAR(5)
descripdion VARCHAR(255)
precio DECIMAL(10,2)
peso DECIMAL{10,2)
area DECIMAL(10,2)

" reg_prof 1 v
id_prof INT(11)

»nro_pro INT{11)

# fecha DATE
tipo VARCHAR(S)
moneda VARCHAR (20}
diente VARCHAR{ 100)
ruc_dni VARCHAR(15)
contacio VARCHAR(100)
telefono VARCHAR (50}
email Y ARCHAR (45)
direccion VARCHAR(150)
plazo VARCHAR(10}
hora VARCHAR(20)
cantided DECIMAL{10,1)
unidad ¥ ARCHAR(5)
descripcion VARCHAR(255)
precio DECIMAL(10,2)

ETAPA 3: DISENO TECNICO DE LA ARQUITECTURA

4.3.1. Nivel de Datos (Base de Datos Transaccional)
Para el desarrollo de este trabajo se empieza a trabajar con las fuentes de datos
con las que cuenta la empresa (bases de datos), el tipo de base de datos y la

estructura que conforman las tablas.

Base de datos fuente: La empresa nos brind6 la base de datos “ingenaccbd”,
es una base de datos que ha sido creada en MySQL a partir de tablas en excel,
contiene diversas tablas que contienen informacion valiosa para el desarrollo

del proyecto. A continuacion se muestra las tablas a utilizar.

] canerias Al
id_cenerias INT(11}

»cat_per VARCHAR(2S)

»med_nom VARCHAR{45)

7 cos_tubo DECIMAL{10,2)

7 cos_curva DECIMAL (10,2)

2 cos_cabeza DECIMAL(10,2)

+ cos_cono DECIMAL(10,2)

7 cos_brida DECIMAL(10,2)

# cos_tubito DECIMAL(10,2)

7 cos_sleta DECIMAL (10,2)

7 tos_soldada DECIMAL(10,2)
>

1 reg_dientes v
iddientes INT(11)

RUC VARCHAR(45)
Razon_Social VARCHAR( 100)
Estado VARCHAR{25)
Condicion VARCHAR (150}

Direccion VARCHAR( 150)
>

| items_presu v
id_det INT(11)
nro_pres INT(11)
itm INT(11)
descripcion VARCHAR(500)
unidad ¥ ARCHAR(5)
cantidad DECIMAL{10,2)
jornada DECIMAL{10,1)
rendimiento DECIMAL{10, 1)
pmo DECIMAL(10,1)

_lreg boleta 1 ¥
id_bol INT(11)

#nro_bol VARCHAR(25)

# fecha DATE
diente VARCHAR(150)
direccion VARCHAR(150)
dni VARCHAR(15)
moneda Y ARCHAR (20)
cantidad DECIMAL(10,1)
descripcion VARCHAR(255)
precio DECIMAL(10,2)

nro_pro VARCHAR(10)

I reg_pres M
id_pres INT{11)
nro_pres INT{11)
fecha DATE
tipo VARCHAR(S)
moneda VARCHAR(20)
diente VARCHAR( 100)
ruc_dni VARCHAR(15)
contacto VARCHAR(100)
tdefono VARCHAR(50)
emai VARCHAR(45)
direccion VARCHAR(150)
igy DECIMAL{1,0)
form apago VARCHAR(255)
plazoentrega VARCHAR(255)
lugarentrega ¥ ARCHAR(255)
utlidad DECIMAL (10,2)
comision DECIMAL (10,2)

" reg_guia_1 v
id_quia INT(11)

7 nro_guia Y ARCHAR(25)
pto_partida VARCHAR{150)
pto_llegada VARCHAR(150)
destinataio VARCHAR(150)
ruc_dest VARCHAR(15)
fecha_emis DATE
fecha_tras DATE
marca_placa Y ARCHAR(100)
licencia VARCHAR(100)
transportists Y ARCHAR(150)
ruc_tras VARCHAR{15)
cantidad DECIMAL( 10,1)
unidad VARCHAR(S)
descripdon YARCHAR(255)
chk_motivo VARCHAR(2)
motivo ¥ ARCHAR(50)

reg comp2 ¥
id_com INT{11)

2 nro_com VARCHAR(25)
fecha DATE
fecreg DATE
proveedor VARCHAR({150)
ruc VARCHAR(15)

monto DECIMAL{10,2)
>

1 det_consumibles ¥
id_det_con INT(11)
nro_pres INT(11)

im INT(11)

cantidad DECIMAL(10,3)
unidad VARCHAR(S)
descripcion VARCHAR(255)
precio DECIMAL{10,2)

tipo VARCHAR(15)

"l reg_comp_1 v
id_com INT{11)

“nro_com VARCHAR(25)
fecha DATE
fecreg DATE
cuenta VARCHAR( 10}
moneda Y ARCHAR{20)
proveedor VARCHAR(150)
ruc VARCHAR(15)
cantidad DECIMAL{10,1)
unidad VARCHAR(S)
descripcion VARCHAR(255)
precio DECIMAL(10,3)
percepcion INT{11)
cencos VARCHAR (25)

I teg_caja v
id_caia INT(11)

2 cuenta VARCHAR{10)

# fecha DATE
tipo VARCHAR(10)
nro_fac VARCHAR(25)
nro_bol VARCHAR{25)
nro_sco Y ARCHAR(25)
prov_clien Y ARCHAR( 150}
descripcion VARCHAR(255)
ingreso DECIMAL (10,2)
egreso DECIMAL(10,2)
cencos VARCHAR(25)

] tip_cam v
id_tip_cam INT(11)
fecha DATE

cam_com DECIMAL(10,3)

2 cam _ven DECIMAL(10,3)
>

"] reg_material v
id_materid INT(11)

nom _m aterial Y ARCHAR( 100)
unidad VARCHAR(4)
peso_unit DECIMAL(10,2)
area_unit DECIMAL{10,2)

] det_trabajadores ¥
id_det_tra INT(11)
nro_pres INT(11)
itm INT(11)
descripdon VARCHAR(255)
trabajadores DECIMAL(10,2)
dizs DECIMAL(10,1)
jornada DECIMAL(10,3)
precio DECIMAL (10,2)

_lreg_fact_1 \
id_fac INT(11)

2nro_fac VARCHAR(25)
fecha DATE
cuenta VARCHAR{ 10}
moneda VARCHAR(20)
cliente VARCHAR( 150)
ruc VARCHAR(15)
cantidad DECIMAL( 10,1)
unidad VARCHAR(5)
descripcion YARCHAR(255)
precio DECIMAL (10,2)
nro_pro VARCHAR(10)

Figura 09: Tablas a utilizar de “ingenaccbd”
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“lreg_trabajo ¥
id_trabajo INT(11)
trebajador VARCHAR(150)

J fecha DATE
nro_pro VARCHAR(10)
descripcion VARCHAR{255)
horaini DECIMAL(10,2)
minuini DECIMAL (10,2)
ampmini VARCHAR( 10)
harafin DECIMAL{10,2)
minufin DECIMAL(10,2)
ampmfin VARCHAR{10)
tpo_hora DECIMAL (10,2)
cos_dia DECIMAL{10,2)
cencos ¥ARCHAR(25)

I reg_planilla ¥
id_planilla INT(11)

+ fecha DATE

2 nom_tra VARCHAR(45)
hor_|un DECIMAL(10,2)
har_mar DECIMAL{10,2)
hor_mie DECIMAL(10,2)
hor_jue DECIMAL(10,2)
hor_vie DECIMAL(10,2)
hor_sab DECIMAL(10,2)

har_dom DECIMAL (10,2}
>

1 perfiles v
id_perfiles INT(11)
»cat_per VARCHAR(25)
»med_nom VARCHAR(25)
»med_ext VARCHAR(25)
# pes_uni DECIMAL (10,2)
are_uni DECIMAL(10,3)
cos_cur DECIMAL(10,2)
cos_sol DECIMAL(10,2)
>



4.3.2. Nivel Técnico

ingenaccBD

Cliente 1 Cliente 2

Figura 10: Enfoque arquitectonico del BI para Ingenieros en accion

La solucion de BI estd compuesto por dos niveles:
» Back Room:
e 1 Servidor de Base de Datos HP ProLiant ML110 G8 de Intel® Xeon®
E5-2600 2.53 GHz, cuya estructura se encuentra en Mysq]l.
e 1 Servidor de Base de Datos Mysql, que servira como repositorio del

datamart para la empresa.

> Front Room
e Las computadoras de los clientes desde las que se accese a la
informacion que brindaran la solucion de BI a través de un sistema

implantado hecho a la medida.
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4.4. ETAPA 4: MODELADO DIMENSIONAL
4.4.1. Identificacion de los Componentes del Modelo
Siguiendo la metodologia de Ralph Kimball, a continuacion se procederd a
aplicar el “método de los cuatro pasos” que nos ayudara a tener el Datamart

definido para luego ser poblado a través de procesos ETL.

Método de los cuatro pasos

v Eleccion del Data Mart

v Eleccion del objetivo de la tabla de hechos
v" Eleccion de las dimensiones
v

Eleccion de los hechos

a) Eleccion del Data Mart
Se procede a identificar posibles modelos de Data Mart que pueden ser
disefiados para la empresa “Ingenieros en Accidén”. Para ello utilizaremos el

modelo de la matriz.

Método de la Matriz: Dar a conocer las posibles medidas relacionadas y

que funcionan juntos a las entidades que apoyan a estos hechos.

Listado de los Data Marts: De acuerdo a la situacion actual de la empresa,

el area critica para crear un Data Marts corresponderan a:
% Area de ventas

Listado de las dimensiones: De lo elaborado anteriormente, a continuacion
se listaran las posibles dimensiones para el Data Mart.

¢ Cliente

s Tiempo

¢ Servicio

% Forma de Pago

¢ Trabajador
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b) Eleccion del objetivo de la tabla de hechos
Consiste en declarar como es el registro del hecho en las tablas de hechos,
es decir, se debe de definir claramente y de manera precisa que los registros

de cada tabla de hechos aparezcan en el disefio del modelado del Data Mart.

‘ Tabla de Hechos Objetivo
Ventas “Tener un mejor control y gestion de las ventas en
base a los resultados de las ventas de servicios
realizadas”

Tabla 2: Objetivos de las tablas de Hecho

c) Eleccion de las dimensiones
Se procede a definir las dimensiones de las tablas de hechos en base a sus

objetivos planteados anteriormente.

Tabla de Hechos Objetivo Dimensiones
“Tener un mejor control y  Cliente
Ventas gestion de las ventas en Tiempo
base a los resultados de las  Servicio
ventas de servicios Forma de Pago
realizadas” Trabajador

Tabla 3: Dimensiones de la tabla de Hechos Ventas

d) Eleccion de los hechos
El objetivo de cada tabla de hechos permite tener una idea clara de su

alcance de dichos hechos.

Tabla de Hechos Medida

Ventas Ventas soles
Numero Ventas de Servicios

Utilidad

Tabla 4: Eleccion de los hechos
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4.4.2. Diagrama de la Tabla de Hechos

Diagrama de la Tabla de Hechos Ventas

Tabla de Hechos

Ventas

Objetivo:
“Tener un mejor
control y gestion de
las ventas en base
a los resultados de
las ventas
realizadas’

SERVICIO

TRABAJADOR

TIEMPO
-
CLIENTE
¥
“
FORMA DE
PAGO
r

Figura 11: Diagrama de Tabla de Hechos Ventas

Detalle de tabla de hechos:

Nombre de 1a Tabla

Nombre de la

Columna

Descripeion de 1a Columna

. ) . ) Llave primaria inica para la
Dimenszion Tiempo TiempoPKE
Dimenzion Tiempo
_ ) o o Llave primaria inica para la
Dimension Servicio ServicioPE
Dimension Servicio
. ) . . Llave primaria iinica para la
Dimension Cliente ClientePK
Dimensién Cliente
_ ) ) ) Llave primaria inica para la
Dimension Trabajador TrabajadorPE
Dimension Trabajador
_ ) Llave primaria inica para la
Dimension Forma de Pago | FormaPagoPK _ )
Dimension Forma de Pago

Tabla 5:
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Detalle de las Medidas de las Tablas de Hecho

Nombre de la Descripcion de la

Nombre de 1a Tabla
Columna Columna

Total Venta Total de ventas Soles

Numero Ventas de
Hecho Ventas Numero Ventas .
Servicios

Utilidad Utilidad

Tabla 6: Tabla de Hechos ventas

TABLA DE HECHOS

VENTAS

TiempoPK
ServicioPK
ClientePk
TrabajadorPK
FormaPagoPK

Total Venta
Numero ventas

Utilidad

Figura 12: Tabla de Hechos del Data Mart
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= Detalle de las Tablas Dimension

Dimension Tiempo
ANO

TRIMESTRE

v

MFES

Figura 13: Jerarquia de los Atributos de la Dimension Tiempo

Tabla 7: Detalle de Dimension Tiempo

Nombre del Descripcion del Cambiando Valores de
Atributo Atributo Politica Muestra
No
Afio Muestra el afio. . 2015,2016,...
Actualizar
Trimestre | Muestra un trimestre No actualizar |1,2,3y4
Muestra los meses que No
Mes 1,2,34,...12
posee un afio Actualizar

Dimension Cliente

Tipo

Nombre

Figura 14: Jerarquia de los Atributos de la Dimension Cliente
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Tabla 8: Detalle de Dimension Proforma

Nombre del Descripcion del Cambiando Valores de
Atributo Atributo Politica Muestra
_ Muestra el Tipo de No Juridico,
Tipo

cliente Actualizar Natural
Muestra el nombre No MCA

Nombre
del cliente Actualizar Servindustrias

Dimension Servicio
Tipo

DESCRIPCION

Figura 15: Jerarquia de los Atributos de la Dimension Servicio

Tabla 9: Detalle de Dimension Servicio

Nombre del Descripcion del Cambiando | Valores de
Atributo Atributo Politica Muestra
o Muestra los items No Servicio de
Descripcion ' _ _
vendidos a un cliente Actualizar rolado...

Dimension Forma de Pago

DESCRIPCION

Figura 16: Jerarquia de los Atributos de la Dimension Forma de Pago
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Tabla 103: Detalle de Dimension Forma de Pago

Nombre del Descripcion del Cambiando | Valores de

Atributo Atributo Politica Muestra

Muestra los items de
o la forma de pago de No o
Descripcion . ) Caja, Visanet
un servicio por un| Actualizar

cliente

Dimension Trabajador

NOMBRE

Figura 17: Jerarquia de los Atributos de la Dimension Trabajador

Tabla 114: Detalle de Dimension Trabajador

Nombre del Descripcion del Cambiando | Valores de

Atributo Atributo Politica Muestra

Muestra el nombre del
No Alberto Vega
Nombre | trabajador que atendid
Actualizar Mendoza
una venta

4.4.3. Esquema Estrella

Sabiendo el numero de Tablas de Hechos y las dimensiones asociadas a estas,
orientamos nuestro Data Mart al Esquema Estrella para una mejor
visualizacion del Modelo para el Diseno Fisico.

Para una mejor comprension, listamos primero los componentes que
intervendran el esquema, y el Disefio Logico del Data Mart.

Componente: TABLA DE HECHOS VENTAS

Componente: TABLA DE DIMENSION TIEMPO

Componente: TABLA DE DIMENSION CLIENTE

Componente: TABLA DE DIMENSION SERVICIO
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Componente: TABLA DE DIMENSION FORMA DE PAGO
Componente: TABLA DE DIMENSION TRABAJADOR

_] dim_formapago ¥ .
FormaPagoPK INT{11)

Descripcion VARCHAR(25)
| 4

_| dim_trabajador ¥
| dim_cliente v ‘ TrabajadorPk INT(11)

ClientePK INT(11) Nom bre VARCHAR{160)
Tipo_Cliente V ARCHAR(10) >
Mom bre VARCH AR(160) _] tabla_hechos_ventas ¥
| TiempoPkK INT({11)
FormaPagoPK IMT{11)
< Clien tePi INT(12) i
ServicioP K INT{11)
] dim_tiempo v TrabajadorPK INT(11)
TiempoPK INT (11) ; Total_ventss DECIMAL{10,0) ; .
Fecha DATE Num ero_Ventzs INT(11) _| dim_servicio v
Mes INT{11) Utilidades DECIMAL(10,0) ServicioPK INT{11)
Trimestre INT{11) h > Descripcion YARCHAR{200)
Afio INT{11) Tipo_Servicio VARCHAR(100)
Mes_nom bre VARCHAR(12) > _

| 2

Figura 18: Esquema estrella del Bl

4.5. ETAPA 5: DISENO FISICO

Para esta etapa se consideraron los siguientes cambios:

Tabla 1512: Nombres estandares para las Tablas Hechos y Dimensiones

DISENO LOGICO DISENO FiSICO
Hecho ventas Tabla Hechos Ventas
Dim_tiempo Dim_tiempo
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Dim_cliente Dim_cliente

Dim_Servicio Dim_Servicio

Dim_Trabajador Dim_Trabajador

Dim_FormaPago Dim_ FormaPago

Tabla 16: Nombres estandares para los atributos de las dimensiones

NOMBRE DE LA TABLA DISENO LOGICO DISENO FiSICO

Dim_tiempo Afo Afo
Dim_tiempo Trimestre Trimestre
Dim_tiempo Mes Mes
Dim_cliente Tipo Tipo
Dim_cliente Nombre Nombre
Dim_Servicio Descripcion Descripcion
Dim FormaPago Descripcion Descripcion
Dim_Trabajador Nombre Nombre

Tabla 17: Nombres estandares para los atributos de las Tablas de Hechos

NOMBRE DE LA . . - :
DISENO LOGICO DISENO FISICO
TABLA
Tabla Hechos Ventas Total ventas Total ventas
Tabla Hechos Ventas Numero_ventas Numero_ventas

Tabla Hechos Ventas Utilidad Utilidad
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Descripcion del tipo de dato de cada atributo de las dimensiones y tabla de hecho:

Tabla: dim_tiempo

Tabla 18: Tipo de Dato para dim_tiempo

NOMBRE DEL CAMPO TIPO DE DATO | LONGITUD

|
|

ANO INT 04
MES INT 02
Trimestre INT 01
Fecha DATE

Tabla :dim_cliente

Tabla 19: Tipo de Dato para dim_cliente

NOMBRE DEL CAMPO TIPO DE DATO | LONGITUD

Tipo varchar 10

|
|

Nombre varchar 160

Tabla: dim_Servicio

Tabla 20: Tipo de Dato para Dim_Servicio

NOMBRE DEL CAMPO TIPO DE DATO LONGITUD
Tipo_Servicio varchar 100
Descripcion varchar 200

Tabla: dim_FormaPago

Tabla 21: Tipo de Dato para Dim_FormaPago

NOMBRE DEL CAMPO TIPO DE DATO | LONGITUD

Descripcion varchar 25
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Tabla: dim_Trabajador
Tabla 22: Tipo de Dato para Dim_Trabajador

NOMBRE DEL CAMPO TIPO DE DATO | LONGITUD

Nombre varchar 160

Se describen las claves primarias de cada dimension y su tipo de dato:

clientePK )

servicioPK

tiempoPK > Tipo de Datos Entero (11)
trabajadorPK

formaPagoPK y,

Especificar las claves foraneas para cada Tabla de Hechos:

m tabla_hechos_ventas
TiempoPK INT{11)
FormaPagoPK INT{11)
ClientePK INT(11)

ServicioP K INT{11)
TrabajadorPE INT{11)

Figura 19: Claves Foraneas de las Tablas de Hechos

45.1. Determinacion de las agregaciones
Determinamos las agregaciones por defecto que tendran cada Hecho o medidas
en las Tablas de Hechos. La mayoria de las reglas de agregacion son sumas,

como veremos a continuacion:
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Tabla 23: Determinacion de las Agregaciones

Regla de
Tabla de Hechos Formula (MySQL)
Agregacion
Select precio*cantidad
Tabla Hechos Ventas Total Ventas Sum
fromreg fact 1
Count * from
Tabla Hechos Ventas Numero Ventas Sum
reg fact 1
Select Utilidad from
Tabla Hechos Ventas Utilidad Sum
reg fact 1

45.2. Construccion de las Tablas y la Base de Datos en MySQL

Luego de describir la estructura de las tablas o dimensiones en el disefio fisico

se procede a realizar la construccion de dichas tablas en la base de datos

MySQL

Tabla 1:dim_tiempo

dim_tiempo - Table

[— Table Mame: |dim_tiemp0 Schema: ingenacc_bi
3
L":‘F’ CharsetfCollation: | utfEmb4 v | |utfBmb4_0900_ai_d ¥ | Engine: |InnoDB
Comments:
Column Name Datatype PK NM UQ B UM ZF Al G Default/Expression
TiempoKey INT(11) O O O Od [
> Fecha DATE O O Oodoooad
> Mes INT(11) O O Ooood
» Trimestre INT(11) O O Ooood
> Afio INT(11) O O Ooood
O0OodoooOood
Figura 20: Tabla de la Dimension Tiempo
Tabla 2:dim_Servicio
dim_servicio - Table
r— Table Name: |dim_servicio Schema: ingenacc_bi
-
L"_“F Charset{Collation: | utfémb4 v | |utf8mb4_0900_ai_d ¥ | Engine: |InnoDB
Comments:
Column Mame Datatype PK MM UQ B UM  ZF Al G Default/Expression
ServiciaPK INT(11) O O oo ]
> Descripcion VARCHAR(200) O O 0Oo00dod
VARCHAR(100) (| O OO o0go0oad

» Tipo_Servicio
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Figura 21: Tabla de la Dimension Servicio

Tabla 3:dim_cliente

dim_cliente - Table

Schema: ingenacc_bi

—} Table Name: |'3“"“_‘:"E“13‘E
£
Lﬁl Charset/Collation: | Utfamb4 | |utfBmb4_0900_ai_d “| Engine: |InnoDB
Comments:
Column Name Datatype PK. NN UQ B UN ZF Al G Default/Expression
ClienteKey INT(11) O 00O [l
o Tipo_Cliente VARCHAR(10) | O 0O 0000ad
> Nombre VARCHAR(160) O O O 0d6o0oo0oand
o T e N e A o B o S o Y
Figura 22: Tabla de la Dimension Cliente
Tabla 4:dim_FormaPago
dim_formapage - Table
e Table Mame: ‘dim_ﬁ:rmapago Schema:  ingenacc_bi
1%
ﬁ Charset/Collation: | utfBmb4 ¥ | |utf3mb4_0900_ai_d ¥| Engne: |InnoDE
Comments:
Column Name Datatype PK NN UQ B UN ZF Al G Default/Expression
FormaPagoPK INT(11) O 0o oo [l
* Descripcion VARCHAR(25) O O O000dand
I A
Figura 23: Tabla de la Dimension FormaPago
Tabla S:dim_Trabajador
dim_trabajador - Table
[— Table Name: ‘dim_trabajador Schema: ingenacc_bi
1Y
& Charset/Collation; | utfamb4 ¥ | |utfBmb4_0300_ai_i ¥| Engne: |InnoDB
Comments:
Column Name Datatype PK NN UQ B UM ZF Al G Default/Expression
Trabajadorkey INT(11) O d g g [l
» Nombre VARCHAR(160) O Oododogao
Figura 24: Tabla de la Dimension Trabajador
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Tabla 4:Tabla_hechos_ventas

tabla_hechos_ventas - Tabl

[r— Table Mame: |13bla_hechos_venias Schema: ingenacc_bi
1%
g Charset/Collation: |utfdmb4 | |utfémb4_0900_ai_d ¥| Engne: |InnoDB
Comments:
Column Mame Datatype PK MM UQ B UM ZF Al G Default/Expression
Tiempokey INT{11) O 0O 0oo0odd
FormaPagokey INT(11) OO0 0o0qgaogoagd
ClienteKey INT(11) O Oooadod
ServicioKey INT(11) O OO od oo
Trabajadorkey INT(11) OO0 0o0qgaogoagd
» Total_ventas DECIMAL{10,0) [ OO 0oggdd
> Numero_Ventas INT(11) [ O O00odgagd
> Utilidades DECIMAL{10,0) O OO 0Ogodd

Figura 25: Tabla de la Tabla de Hechos Ventas

j dim_formapago T.\'

FormaPagoP INT{11)
- Descripcion VARCHAR(25)
>
") dim_trabajador ¥
f:l dim_cliente v TrabajadorPK, INT(11)
ClientePK INT(11) 2 Nom bre VARCHAR(160)
Tipo_Cliente VARCHAR(10) T N _ » _
> Mom bre VARCHAR{160) " _] tabla_hechos_ventas ¥ | h d
> TiempoPK INT(11)
FormaPagoPK. INT(11)
< ClientePK INT(11) t
ServicioP K INT{11)
CEhone v TrabajadorPK INT(11)
TiempaPK INT(11) ; 2 Total_ventas DECIMAL{ 10,0) ; L .
*» Fecha DATE Mumero_Ventas INT(11) | dim_servicio v
> Mes INT(11) > Utilidades DECIMAL{ 10,0} ServicioPK INT(11)
2 Trimestre INT (11) # > - Descripcion WARCHAR{200)
 Afio INT(11) ) > Tipo_Servicio VARCHAR(100)
> Mes_nom bre VARCHAR{12) _\ > |

>

Figura 26: Diserio Fisico de la Base de Datos del Data Mart
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4.6. ETAPA6: PROCESO DE ETL

Para finalizar la construccion del Data Mart Ingenacc, se debe de poblar cada Tabla

de la Base de Datos. Este proceso sera realizado usando Pentaho y consta en 3 fases:

Definicion de los Pasos de Transformacion.
Definicion de los Workflows (Flujos de trabajo).

Creacion de las transformaciones

A. Definicion de los pasos de transformacion.

Para el poblamiento de los datos desde la base de datos transaccional hacie el data

mart definimos los Pasos de Transformacion en base a una unidad de trabajo como

parte de un proceso de transformacion. Para el poblamiento del modelo

dimensional se realiza los siguientes pasos:

Paso 1: Limpiar las Dimensiones (Truncate table en Pentaho) y la tabla de
hecho, eliminando todos los datos de todas las Dimensiones y Tablas de
Hechos, de esta manera aseguramos que no existan datos repetidos que
puedan dafiar la calidad de la data.

Paso 2: Poblar la Dimension Cliente, ejecutando una transformacion, para
traer datos desde la BD transaccional a la Dimension Cliente.

Paso 3: Poblar la Dimension Servicio, consiste en ejecutar una
transformacion, para traer datos desde la BD transaccional a la Dimension
Servicio.

Paso 4: Poblar de la Dimension Tiempo, consiste en ejecutar una
transformacion, para traer datos desde la BD transaccional a la Dimension
Tiempo.

Paso 5: Poblar la Dimension FormaPago, consiste en ejecutar una
transformacion, para traer datos desde la BD transaccional a la Dimension
FormaPago.

Paso 6: Poblar la Dimensién Trabajador, consiste en ejecutar una
transformacion, para traer datos desde la BD transaccional a la Dimension
Trabajador del data mart.

Paso 7: Poblar de las Tabla de Hechos Ventas.
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B. Definicion de los Workflows.

-—» Paso 2

Paso 3

Paso 4 sl | Paso 7

Paso 5

Paso 6

Figura 27: Workflow de los Pasos de Transformacion

Restricciones de Precedencia:

a)
b)

c)

d)

9)

La Limpieza de las Dimensiones (Paso 1) debe realizarse al inicio del proceso.
El Poblar la Dimension Cliente (Paso 2) debe ejecutarse solo cuando el paso 1
se ha ejecutado con éxito.

El Poblar la Dimensién Servicio (Paso 3) debe ejecutarse s6lo cuando el paso
1 se ha ejecutado con éxito.

El Poblar la Dimension Tiempo (Paso 4) debe ejecutarse solo cuando el paso 1
se ha ejecutado con éxito.

El Poblar la Dimension FormaPago (Paso 5) debe ejecutarse solo cuando el
paso 1 se ha ejecutado con éxito.

El Poblar la Dimension Trabajador (Paso 6) debe ejecutarse solo el paso 1 se
ha ejecutado con éxito.

El Poblar las Tablas de Hechos (Paso 7) debe ejecutarse solo cuando el paso

2,3 y 4 se hallan ejecutado con éxito.
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Después de definir las precedencias diagramaremos el flujo de trabajo del ETL que

se necesitara realizar el paquete de poblamiento de la solucion de BI, para el proceso

de Ventas e Inventario de la empresa Ingenieros en Accion.

Exito

PASO 1

Exito

Exito

\ 4

\ 4

Exito

\ 4

Exito

\ 4

PASO 2

PASO 3

PASO 4

PASO 5

PASO 6

v

v

Exito PASO 7

Figura 28: Diagrama Workflow con Restricciones de Precedencia.

C. Creacion de los paquetes de Servicio de Transformacion de Datos (DTS).

Definidos los pasos de la transformacion de datos y las restricciones de precedencia,

podemos crear las transformaciones; esto tiene como objetivos importar, exportar y

realizar cambios en el formato de datos.

Para su construccion utilizaremos el Pentaho Data integration basandonos en

Workflow con restricciones de la figura anterior, creamos un Job al cual llamaremos

“Job para realizar el poblamiento del data mart Ingenacc”.
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x|

Poblamienfo dimensicn.cliente
A S

B /
Start e —_— Q
/ T4
! 9/ AR ‘\,\
p ;crh amiento dimension EWICTG—.._.Q ~
- .
- o - f——— -.---"'--.___ ‘\‘\, — —
] - P - [y | P - ~{ v o > |
~ L4 AR, L4 AR
Eliminar datos del BI Q. Poblamiento Dimension Forma de Pago '. Paoblar Tabla de Hechas Success
b , _ - ,"’/
. \ L ﬂ- A

9 ~ e}
. AR,
R -~

\\Pﬂblamiento Dimension Trabajador Q’J

o

" -

", 7
. ~
., -~
", ~

oY
AR

Poblamiento Dimension Tiempo

Figura 29: Job que se usara para ETL del DataMart

Trabajo en Pentaho para cada paso

Se trabajara en base a dos conexiones:
e Ingenacc db: Hace referencia a la base de datos transaccional

e Ingenacc bi: Hace referencia al BI.

Paso 1: Limpiando dimensiones
Creamos un Job en Pentaho Data integration y afiadimos la funcion ‘Truncate Tables’
que serd la que se encargara de realizar el borrado de tablas en base a una conexion

o tablas seleccionadas

L Utility
[ Truncate tables

73



Luego procedemos a configurar la funcion, se da un nombre a la funcioén y se
establece la conexion al data mart, es importante seleccionar el casillero ‘Previous

results to args’ para que pueda realizar bien la operacion.

| Truncate tables = =
> Job entry name: | FFEETE L] |
Start Conexién Ingenacc_El % | | Editar... | | Nuevo... | | Wizard...

' Previous results to args? []

Click here to return tables name list

@ J; Table name Schema name
1

Eliminar datos del Bl Delete

Vale Cancelar

@ Help

Nota: El poblamiento de las dimensiones se afiaden al Job a medida de que se vayan

creando de acuerdo al orden de pasos establecidos.

Paso 2: Poblamiento de la dimension Cliente

Creamos una nueva transformacion, elegimos la opcion ‘Entrada Tabla’

[ Entrada
C5V file input
Data Grid

ER S

"

Des-5erializacion desde Fi

Ernail messages input

= R

Entrada Excel

Entrada Fichero de Texto

¥

Entrada Tabla

HI

4

Entrada xBase

g
¢ =
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En la funcién entrada tabla se crea una

transaccional y se extraen los datos neces

consulta:

nueva conexion a la base de datos

arios para la tabla dim_cliente con la

- o N

B, Entrada Tabla
Nombre pase | Entrada Tabla Clientes|
Conexidn | Ingenacc_db
SaL
SELECT
distinct Razon Social as cliente,
Tipo

FROM reg clientes

Line 1 Column 0
Enable lazy conversion [
§Reemplazar variables en []

Insertar datos del paso

Limitar tamago | 0

@ Help Vale Previsualizar

Luego se elige la funcion ‘Salida de Tabla’, s
luego la tabla destino para luego terminar rea

(]

Salida de Tabla

v

Editar... | | Nuevo... | Wizard...

Obtener consulta 50L...
©

LCancelar

e elige la conexion al data mart y

lizando el mapeo de datos.

- oI

AL LR S lida Tabla Dim_Cliente

Conexion | Ingenacc_Bl
Esguema destino

Tabla destino | gim_cliente

Tama4po transaccign | 1000
Vaciar tabla [ ]

Specify database fields [_]

Main opticns . Database fields

Repartir informacign en varias [_]
@ Help

Vale Cancelar
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E Selecciona/Renombra valores = =

Nombre paso | pMapec Datos

Selecciona & Modifica *_Eliminar | Meta-informacign

Campos:
# Mombre campo Renombrar a Longitud Precisign Obtener campos a seleccionar
1  cliente Mombre Edit Mapping
2 Tipo Tipo_Cliente

| v

Include unspecified fields, ordered by [

Vale Cancelar
@ Help

Finalmente la transformacion queda de la siguiente forma:

L

uh
Entrada Tabla Clientes :I‘ijigl\icos
\1\‘
= s o
’_,.—-”’ Unién erdenada Mapeo Datos Salida Tabla Dim_Cliente
B

Entrada Tabla Clientes Maturales

Paso 3: Poblamiento de la dimension Servicio
De la misma forma, creamos una nueva transformacion, elegimos la opcion ‘Entrada
Tabla’. En la funcion entrada tabla se crea una nueva conexion a la base de datos

transaccional y se extraen los datos necesarios para la tabla dim_Servicio.

E Entrada Tabla = [=]

MNombre paso | Entrada Tabla Servicio

Conexidn | ingenacc_db ~ || Editar... | | Nuevo... |  Wizard...

saL Obtener consulta SOL...

SELECT 4
distinct descripocion, tipo

FROM =servicios

wvhere descripcion is not null

Line 2 Column 26
Enable lazy conversion O

@Reemplazar variables en O

Insertar datos del paso v
Limitar tamago 0 @
(@ Help Vale Previsualizar Cancelar
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Se selecciona la funcion ‘Salida de Tabla’, se elige la conexidn al data mart y luego

la tabla destino para luego terminar realizando el mapeo de datos.

| Salida de Tabla - o IES
Mombre paso | Salida Tabla Dim_Servicio
Conexion | ingenacc_bi ¥ || Editar... | | Muevo... | | Wizard...
Esguema destino € | Examinar...

Tabla destino dim_servicio re _'.E(aminar.

Tamao transaccigen (commit) | 1000
Vaciar tabla [ |

Igriorar errores de insercigen
Specify database fields []

@ Help Vale Cancelar SOL

== Selecciona/Renombra valores = =
Nombre paso |

Selecciona & Modifica Eliminaﬂ Meta—informaci@rﬂ
Campos:
£ Nombre campo Renombrar a Ly | Obtener carmpos a seleccionar
1 descripcion Descripcion Edit Mapping
2 tipo tipo_servicio
< >
Include unspecified fields, J

Vale Cancelar

@ Help

Finalmente la transformacion queda de la siguiente forma:

(=4 S > =

Entrada Tabla Servicio Mapeo de datos Salida Tabla Dim_Servicio
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Paso 4: Poblamiento de la dimension Forma de Pago
De la misma forma, creamos una nueva transformacion, elegimos la opcion ‘Entrada
Tabla’. En la funcion entrada tabla se crea una nueva conexion a la base de datos

transaccional y se extraen los datos necesarios para la tabla dim FormaPago.

=] Entrada Tabla = =

Nembre pase | Entrada Tabla
Conexidn | ingenacc_db ¥ || Editar... | | Nueve... | | Wizard...

50L Obtener consulta 50L...
SELECT distinct cuenta FROM mca . reg fact_1; A4

Line 1 Column 43
Enable lazy conversion [
Reemplazar variables en [

Insertar datos del paso N
Limitar tamago | 0 A4
@ Help Vale Previsualizar Cancelar

Se selecciona la funcion ‘Salida de Tabla’, se elige la conexion al Bl y luego la tabla

destino para luego terminar realizando el mapeo de datos.

- Salida de Tabla - o

ALLLIE LS ida Tabla Dim_FormaPagol |

Conexién | ingenacc_bi v | | Editar... | | Muevo... | | Wizard...
Esquemna destino © | Examinar...
Tabla destino dim_formapago L5 Examinar...
Tama#go transaccign (commit) | 1000 L5

Vaciartabla [

Specify database fields [
@ Help Yale Cancelar SOL
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=] Selecciona/Renombra valores = B

MNombre paso Mapeo de datos

Selecciona & Medifica . Eliminar | Meta-informacign

Campos:
>

%  Mombre campo Renombrar a Lon| | Obtener campos a seleccionar
1  cuenta Descripcion

< >

Include unspecified fields, D

Vale Cancelar
@ Help

Finalmente la transformacion queda de la siguiente forma:

) Ex| > =

Entrada Tabla Mapeo de datos Salida Tabla Dim_FormaPago

Paso 5: Poblamiento de la dimension Trabajador
De la misma forma, creamos una nueva transformacion, elegimos la opcion ‘Entrada
Tabla’. En la funcion entrada tabla se crea una nueva conexion a la base de datos

transaccional y se extraen los datos necesarios para la tabla dim Trabajador.

E, Entrada Tabla = B

Nombre paso | Entrada Tabla

Conexidn | ingenacc_dk v Editar... | | Muevo... | | Wizard...

saL Obtener consulta 50L...

SELECT ©
distinct trabajador
FROM reg_trabajo

Line 3 Column @
Enable lazy conversion O

#Reemplazar variables en [

Insertar datos del paso <
Limitar tama#po 0 ©
@ Help Vale Previsualizar Cancelar
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Se selecciona la funcion ‘Salida de Tabla’, se elige la conexidn al data mart y luego

la tabla destino para luego terminar realizando el mapeo de datos.

s Salida de Tabla - O

MNombre pase | Salida Tabla

Conexidn | ingenacc_bi v || Editar... | | Nuevo... | | Wizard...
Esquema destino © | Examinar...
Tabla destino dim_trabajador L5 :Examinar.

Tama#po transaccign (commit] | 1000
Vaciar tabla [_]

Specify database fields []
Main options . Database fields

@ Help Vale Cancelar s0L

E Selecciona/Renombra valores = B

Mombre pase | Mapeo de datos

Selecciona & Modifica ~._Eliminar | Meta-informacign

Campos:

# MNombre campo Renombrar a Longite| | Obtener campos a seleccionar
1 trabajader Mombre
< >

Include unspecified fields, [

Vale Cancelar

@ Help

Finalmente la transformacion queda de la siguiente forma:

Paso 6: Poblamiento de la dimension Tiempo
Seleccionamos todas las fechas de la tabla reg_fact 1 yreg boletata 1 que es donde
contiene a todas las facturas y boletas de las ventas y extraemos lo necesario con la

siguiente consulta:
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] Entrada Tabla = B

Mombre paso | Entrada Tabla Factura

Conexién ingenacc_db ¥ | | Editar... | | Muevo... | | Wizard...
saL Obtener consulta SOL...
SELECT \od
distinct fecha.,
extract{vear from fecha) a= anio.
egtract {month from fecha) as mes
FROM reg fact_1
where fecha i= not null

Line 7 Celumn 0

Enable lazy conversion O
gFReemplazar variables en O

Insertar datos del pasc

Y]
Limitar tama+#o o ©
@ Help Vale Previsualizar Cancelar
5] Entrada Tabla = B
ACLLLY LB irada Tabla boleta |
Conexion | ingenacc_db ¥ | | Editar... | | Nuevo... | | Wizard...
SaL

Obtener consulta SCL...
SELECT 4
di=tinct fecha.
extract {vear from fecha) a= anio.
extract (nonth from fecha) as mes
FREOM reg_bolets_ 1
where fecha is not null

Line 1 Column 0
Enable lazy conversion O
gReemnplazar variables en O

Insertar datos del paso o
Lirnitar tama#geo o hd
@ Help Vale Previsualizar Cancelar

Utilizando un mapeo de valores empezamos a crear los trimestres de las fechas

seleccionadas para que al final puedan ser poblados en la tabla de dimension tiempo.
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Mapeo de Valores

MNombre de pasc | Afiadiendo Trimestres |

Mombre de | mes ¥

Nombre de | TRIMESTRE |
Default upon| |

Valores de campo:

ey

Valor origen Valor destino

= - e I - I
L= e e T i L

—
=
ju—ry
=

1

—_
=
N K L T X T ]

—
[§=]

12

Vale Cancelar

@ Help

Como ya tenemos todos los campos que se necesitan para poblar la tabla de hechos,
se elige la tabla destino a ser poblada (La tabla de hechos dim_tiempo). Se finaliza

haciendo un mapeo de valores.

- Salida de Tabla - o

Mombre paso | Salida Tabla Dirn_tiempo
Conexion | ingenacc_bi ¥ || Editar... | Nuevo... | | Wizard...
Esguema destine © | Examinar...
Tabla desting | dim_tiempo \od

Tama#po transaccign | 1000
Vaciar tabla [

Ignorar errores de insercigen
Specify database fields [

(Main options Databasefieldq \I

(7) Help Vale Cancelar 50L
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Finalmente la transformacion queda de la siguiente forma:

Entrada Tabla Factura

P J \ J
L /"ﬁilas Unicas Mapeo de datos Salida Tabla Dim_tiempo

Entrada Tabla boleta

Mapeo de valores trimestre

Paso 5: Poblamiento de la Tabla de Hechos
Una vez que se tienen pobladas las dimensiones, es el turno de realizar el poblamiento
a la tabla de hechos. Se seleccionan los datos de las dimensiones que son necesarios

para la tabla de hechos:

5 Entrada Tabla - ~IEd
MNombre paso |

Conexién | ingenace_bi ¥ | | Editar... | | Nuevo... | | Wizard...
soL Obtener consulta SQL...
SELECT @

Clientekey
. Tipo Cliente
. Hombre

FROH din_cliente

Line 1 Column 0
Enable lazy conversion [
@Reemplazar variables en [

Insertar datos del paso

Limitar tamago 0 ©

@ Help Vale Previsualizar Lancelar

=) Entrada Tabla = (=]

MNombre paso Dim_trabajador |

Conexidn | ingenace_bi ¥ | | Editar... | | Nuevo... | Wizard...
soL Obtener consulta SOL...
SELECT ©

TrabajadorKey

. Hombre
FROH dim_trabajador

Line 1 Column 0
Enable lazy conversion O
@Reemplazar variables en []

Insertar datos del paso

Limitar tamago 0 ©

@ Help Vale Previsualizar Cancelar
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B, Entrada Tabla

Y

Nombre paso | Dim_FormaPago

Conexion |iﬂgEﬂECC_bi—V| |§dltal...| |ﬂuevo...| |W|zald...‘

saL Obtener cansulta SOIL...
SELECT hd
FormaFagoPK
. Descripcion
FROH din_formapago
Line 1 Column 0
Enable lazy conversion O
@ Reemplazar variables en O
Insertar datos del paso | A |

GEjecutar para cada fila?

Limitar tamago | o

|®Help| | vale || Previsualizar ||

Cancelar

B, Entrada Tabla

MNombre paso | Dirn_Servicio

Conexién | ingenacc_bi

s ||Edital...| |ﬂue\ro.

saL

Obtener consulta SOL

SELECT
ServicioPK
Descripocion

. tipo_servicio

FROM dim_=erwvicio

Line 1 Column 0
Enable lazy conversion [
@ Reemplazar variables en O

Insertar datos del paso |

@Ejecutar para cada fila?

Limitar tamago | 0

| ® Help | | Vale | | Previsualizar | |

Cancelar

E, Entrada Tabla

- o EN

MNombre paso | Dim_Tiempo

Conexidn | ingenacc_bi

v || Editar...| | Nuevo...| | Wizard...|

saL

Obtener consulta

SELECT
TiempoPK
Fecha
Hes
Trimestre

. Afio
FROH dim_tiempo

Line 1 Column 0
Enable lazy conversion [
§Reemplazar variables en []

Insertar datos del paso |

@Ejecutar para cada fila?

Limitar tamago |0

| ® Help | | Vale | | Previsualizar | |

Cancelar
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Analizando el caso, es necesario realizar una consulta a la base de datos transaccional
con el fin de obtener la descripcion, el precio, el ano y el mes de una compra realizada
por un cliente. Seguido a ello se realizan 2 pasos de busquedas con el fin de obtener
la llave primaria de la tabla dimension que servird para el poblamiento de la tabla de
hechos.

Consulta a base de datos = B

Nombre de pase | Consulta base de datos
Conexion | ingenacc_dk v Editar... | | Nuevo... | | Wizard...

50L

SELECT distinct(Descripcion). cliente, ©
tipo_cliente., cuenta. cantidad a= Humero Venta.
recio*cantidad a= Total_wenta.

wtract (vear from fechalas anio,

extract (month from fecha) as mes,

Fecha

FROH mca . reg_fact_1:

£ >
Line 4 Column 0
Mgmero defilasa | g
& Outer join? []
Replace variables []

Los pargmetros a utilizar son:
| — 1

@ Help | Vale Cancelar Obtener campos
T Bésqueda de valor en flujo = =
Mombre de paso | [T b e |
Lookup step | Dim_cliente b

La clave(s) para realizar la bgsqueda del valor(es):

e Campo Campo Besqueda
1 cliente Mombre

2 Tipo_Cliente Tipo_Cliente

3 ClientekKey ClienteKey

Especifica los campos a devolver:

@ Help Cancelar Obtener campos
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B#sgueda de valor en flujo = =
Mombre de paso | IR Trabajador |

h

Lookup step | Dim_trabajador ~|
La clave(s) para realizar la bgsqueda del valor(es):
Fy Campo Campo Bgsqueda
1 trabajador Mombre
2 TrabajadorKey TrabajadorKey

Especifica los campos a devolver:

_| ® Help | LCancelar | | Obtener campos | |:

T2 Besqueda de valor en flujo = =

Mombre de paso

Lockup step | Dim_FormaPago w |
La clawve(s) para realizar la bgpsqueda del valor(es):
& Campo Campo Bgsqueda
1 cuenta Descripcion
2 FormaPagoPK FormaPagoPK

Especifica los campos a devolver:

_| @ Help |r1ce|ar | | Obtener campos

Ta B#sgueda de valor en flujo = =

Mombre de pase | Busqueda Servicio |

Lookup step | Dirm_Servicio v |

La clave(s) para realizar la bsqueda del valor(es):

# Campo Campo Bgsqueda
1 Descripcion Descripcion
2 Serviciokey ServicioKey
3  tipo_servicio tipo_servicio
4

ULIIIL.ﬂ_IlbLﬂ UTucriaug v
Especifica los campos a devolver

_‘ @ Help |§ance|ar | | Obtener campos
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Ta Bfsqueda de valor en flujo - &
Nombre de paso | ISR R |

Lookup step | Dirn_Tiempo v

La clave(s) para realizar la bgsqueda del valor(es):

# Campo Campo Bgsqueda
1 Fecha Fecha

2 mes Mes

3 anio Afio

4 TiempoKey TiempoKey

Especifica los campos a devolver:

@ Help | Cancelar Obtener campos

Con esto ya se habran obtenido todos los campos necesarios, solo queda eliminar
valores nulos en base a un filtro. Finalmente se elige como destino de todo este

poblamiento a la tabla de hechos y finalmente se realiza un mapeo de datos.

= Filtrar filas - 0
MNombre de paso |m |

Enviar 'verdadero’ a | Transformacian simulada (no hace nada) ]

Enviar falso’ a paso: | Mapeo de datos i
La condicign:
[ ] +
|Fe|:ha | |I5 HULL | |— |
F
£ >
@ Help Vale Cancelar
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i Salida de Tabla = =

ACLEL LB lida Tabla Hechos |

Conexién | ingenacc_bi v | Editar... | Nuevo..| | Wizard...

Esquema destinol |® Examinar...
Tabla destino | tabla_hechos_ventas |® Examinar...

Tama'&otransacci'&nl 10000 |@
Vaciar tabla []

lgnorar errares de insercign
Specify database fields []

(Main options ~._Database fieldﬂ

| Wale || Cancelar || SaL

L

B Consulta a base de datos = =

Nombre de paso | Consulta base de datos

Conexion | ingenacc_db v | |Edi‘tar... | |ﬂue\.ro... | |Wizard... |

saL

tipo_cliente, cuenta, cantidad as Humero Venta,
precio*cantidad as Total _venta,
{precio*cantidad-precioconpra*cantidad)| as utilidad,
extract (vear from fechajlas anio.

extract (nonth from fecha) as mes.

TOOM mmm mme £ —md 1

SELECT distinct{Descripcion), cliente, ~

Fecha ©

©

Line 4 Column 3%

MNgmero de filas a devolver | 10000

§O0uter join? []
Replace variables []
Los pargmetros a utilizar son:
| @ Helpl | Vale | | Cancelar | | Obtener campos |
E Selecciona/Renombra valores = & 28
Mombre paso | Mapeo de datos |
Selecciona & Modifica Eliminaﬂ Meta—informaci@nw
Campos:
¢ Nombre campo Renombrar a Lengitud Pr| | Obtener campos a seleccionar
1 TiempoKey TiempoKey
2 formapagopk FormaPagokey
3 clientekey ClienteKey
4 servicioKey ServicioKey
5 TrabajadorKey Trabajadorkey
&  Total_venta Total_ventas
7 Mumero_Venta Mumero_Ventas
& utilidad Utilidades
£ >
Include unspecified fields, ordered []

| Vale | | Cancelar
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El proceso de transformacion nos debe de quedar de la siguiente forma:

ETL 4% Poblamiento Dimension Clien 3% Poblamiento Dimension Servi 3% Poblar_Dim_FormaPago 3% Poblar Dim_Trabajador HH
®GE XEHER [ |[wx v
g
=

.
Consults base de\da\tos

& Ta

Dim_cliente Bisquedp Cliente

)

Dim_trabajador

&,

Dim_FormaPago rma de pago

&)

Dim_Servicia

Dim_Tiempo Busqueda Tiempo Filtrar filas Mapeo de datos Salida Tabla Hechas

4.7. ETAPA 7: SELECCION DE PRODUCTOS
4.7.1. Hardware
Debido a la amplia cantidad de datos a manejar serd necesario que los

servidores OLAP estén alojados en:

v RAM: 8 GB
v" Disco duro: 1 TB como minimo

v" Procesador: Intel® Xeon® E5-2600 2.53 GHz

4.7.2. Software
Para el desarrollo de todo este trabajo se necesitara usar productos de Pentaho

ademas de una base de datos entre los cuales tenemos:
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Pentaho Data Integration
Pentaho Schema Workbench
Pentaho Report Designer
Pentaho BI Server

MySQL Database

MySQL Workbench

AN N N SR

4.8. ETAPA 8: ESPECIFICACION DE LA APLICACION DEL USUARIO FINAL
4.8.1. Estructura de Cubo

A continuacidn se detalla paso a paso el desarrollo del cubo para el andlisis.

Para el Data Mart

Paso 1: Creando la conexion al Data Mart Ingenacc
G‘} Schema Workbench

Database Connection

General Connection Name:

Advanced -

Options ingenaccdw

Pooling Connection Type: Settings

Clustering ASIA00 B Host Name:
Apache Derby |Iocalhost |
Borland Interbase Tralirre [T
Calpont InfiniDB =
Exasol 4 |ingenaccdw |
ExtenDB |  PortNumber:
Firebird SQL
Generic database |3305 |
‘Greenplum User Name
Gupta SQL Base [roct |
H2
Hypersonic Password
IBM DB2 [eonen |
::;z?r:?:t | Use Result Streaming C...
lInares -
ACCESS:
Native (JDBC)
0DBC
JNDI

Paso 2: Creando un nuevo cubo y afiadiendo la tabla de hechos para el cubo
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Schema - New Schema1 (Cubo.xmil)*

@_ﬁ_,_%_-;_@ rsagi_umr_ifu::ll._ulli_%__P

o | ¥ | &) A

B schema e
¢ @ Cubo Ingenacc Attribute
|Th|"||.r' 1as | “|schema
N alie. vem'as Ingenacq ‘jname ventas_ingenaccdw
§§ alias Wentas Ingenacc

Para la Dimension Tiempo

Paso 1: Creando la dimensién Tiempo, jerarquia ‘Mensual’, afiadiendo la

conexion a la tabla tiempo y creando niveles para la jerarquia

Schema - New Schemal (Cubo.xmlj*

@ Ak da v v o
@ Schema ‘l Hierarchy for 'Dim_Tiempo' Dimension
? @ Cubo Ingenace Attribute Value
) :|name Mensual
Table: Ventas Ingenacd *|description
¢ A, Dim_Tiempo |nasau

2 - ‘laimembertiame Fechas
? . :[allMemberCaption

Table: Tiempa | allLevelName
|aefaultiember
‘|memberReaderClass
|primanyKeyTable
§§ primaryKey idDim_tiempo
:|caption
fisible

Paso 2: Anadiendo niveles a la jerarquia

v" Anadiendo nivel ‘Anio’ a la jerarquia ‘Mensual’

[ Schema - New Schemat (Cubo.xml

Q| A | | Am | vy |vor| o | & | g

@ schema 1] Level for 'Mensual' Hierarchy
3 @ Cubo Ingenacc Attribute Value
. ‘Iname lAnio
Table: Ventas Ingenace §§ description
s ﬁ‘ Dim_Tiempo §§table
;’i‘h “|column |Afio
¢ Mensual ‘{nameColumn Ao

‘|parentColumn
“nullParentValue

Table: Tiempo | [ordinalColumn

“ftype Integer
“[internalType

|uniquebembers
“flevelType TimeYears
“|hideMemberlf Never
‘lapproxRowCount

“|caption

“|captionColumn IAfio
fformatier

‘visible

v Anadiendo nivel ‘Trimestre’ a la jerarquia ‘Mensual’
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Schema - New Schemai (Cubo.xmi)*

@ A A da e e ot | & J0IE2
{8 schema i ‘l Level for 'Mensual' Hierarchy
? @ Cubo Ingenacc Attribute Value
. | i|jname [Trimestre
Table: Ventas Ingenac description
s _,J\ Dim_Tiempo table
column Trimestre
? & Mensual e
Gah Ani parentColumn

nullParentvalue
ordinalCaolumn

Anio
irimestre

Table: Tiempo gfpe Integer
internalType
uniquehMembers O
levelType [TimeQuarters
hideflemberif Mever
approxRowCount
caption
captionColumn [Trimestre
formatter
:visible

v Afiadiendo nivel ‘Mes’ a la jerarquia ‘Mensual’

schema - New Scheman (Cubo.xmi)*

CIESE R E TR o] @)
@ Schema : ~| Level for 'Mensual' Hierarchy
s @ Cubo Ingenace : Attribute Value
Table: Ventas Ingenacd ::;nciphon Hes
9 /& Dim_Tiempo :ftable
“leolumn Mes
% &R Nensual ‘lnameColumn
F3% Anio  [parentColumn

:InullParentvalue

' Trimestre : |ordinalColumn

‘lype Integer
 finternalType.

Table:Tiempo | fniqueMembers O
llevelType TimeMonths
“lhi If Mever
:|approxRowCount
:|caption
“fcaptionColumn nom_Mes
“fformatter
* Jisible

Para la dimension Cliente
Paso 1: Creando la dimension Cliente, jerarquia ‘Clientes’, afiadiendo la conexion

a la tabla cliente y creando niveles para la jerarquia

[7] schema - New Schemat (Cubo.xml)*

IR AN S RS IR N =11~ NP SO
@ Schema ‘l Hierarchy for 'Dim_Cliente’ Dimension
¢ & cuvoingenace : Attribute Value
‘Iname Clientes
Table: Ventas Ingenace fyecerntion
¢ . Dim_Tiempa nasan
9 A Mensual ‘[allMemberMame
i : aption
T2 Anio |aliLevelName
Trmestre [memberReaderClass
a88h Mes |primaryKeyTable
- |primaryKey idDim_cliente
Table: Tiempo ption
[ A Dim_Cliente
LS ﬁ |C|iel|les |
Table: Cliente
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Paso 2: Anadiendo niveles a la jerarquia

v Anadiendo nivel ‘Razon_Social’ a la jerarquia Cliente

Schema - New Schema1 (Cubo.xmi)*

Q| A | da [ ca[ % re] o |4 DIIEVEN) 2) (%] @)
B schema 0] Level for 'Clientes' Hierarchy
¢ & cuboingenace Attribute Value
) :jname Razon_Social
Table: Ventas Ingenacd §§ description
? % Dim_Tiempo fgtable
i :fcolumn Nombre
¥ Mensual ‘nameColumn Nombre

B “[parentColumn
i|nullParentvalue

“|ordinalColumn

5343 Mes ijvpe String
:[internalType
Table: Tiempo unigueMembers
¢ _}A\ Dim_Cliente levelType Regular
. “|nideMemberlf MNever
¢ &R Clientes ‘|approxRowCount

A

Social | | [caption

' “|captionColumn Nombre
Table: Cliente | :formatter

fvisible

Para la dimension Servicios
Paso 1: Creando la dimension Servicios, jerarquia ‘Servicio, afiadiendo la conexion

a la tabla Servicio y creando niveles para la jerarquia

Schema - New Schema {Cubo.xmlf*

@ 4. sn s vor [ on| @[ 4] o, | % | |2 1

@ Schema ‘l Hierarchy for '‘Dim_Comprobante' Dimension

¢ @ cuboingenace Attribute Valie
Table: Ventas Ingenacg éé namel : Comprobantes
’ :|description
¢ }\, Dim_Tiempo ‘Ihasall
‘[allMemberName
“|allMemberCaption
‘fallLevelName
|defauttember
‘[memberReaderClass
|primaryKeyTable
Table: Tiempo g;?ji:’*(e!’ idDim_comprobate
? ﬂ Dim_Cliente “isible

? @M Clientes

% Razon_Social

Table: Cliente
b

Paso 2: Creando niveles a la jerarquia

v Creando nivel ‘Descripcion’ a la jerarquia Servicio

93



[ schema - New Schema (Cubo.xmi)*

+ % BB e &

(@ A Ay An v o oy &

“|parentColumn

B screma i[-] Level for '‘Comprobantes’ Hierarchy
¢ @ Cubo Ingenace Attribute Value
Table: Vanas | ;|name Descripcion
aple: Ventas Ingenacq descriplion
¢ A, Dim_Tiempo fale
o “column Descripcion
T Wensual ‘InameColumn Descripcion

nullParentValue

“|ordinalColumn

‘fvpe String
“jinternalType

Table: Tiempo | “lniquellembers

¢ A Dim_Ciiente llevelType Regular
o :hideMemberlf Mever
? Clientes |approxRowCount

#aih Razon_Social | :|caption

:|captionColumn Descripcion

Table: Cliente | formatter

+ n p—

Afadir medidas para el cubo en la tabla de hechos

Schema - New Schemat (Cubo.xmi)*

% B e %

R

OREE

NS | uDF
EIE:

@ Schema

[ Measure for 'Cubo Ingenacc' Cube

Attribute

? @ Cubo Ingenacc

Value

ame entas

Table: Ventas Ingenac

? }A\ Dim_Tiempo ggregator sum

olumn enta

s .c'i‘?a Mensual

Table: Tiempo
¢ k. Dim_clients
¢ A Clientes
azon_Social

Table: Cliente

4.9. ETAPA 9: DESARROLLO DE LA APLICACION DEL USUARIO FINAL

4.9.1. Elegir la herramienta para procesamiento analitico.
Las herramientas a usar para el procesamiento analitico seran 2:

v" Pentaho BI Server
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v" Pentaho Report Designer

4.9.2. Lista los resimenes de informacion requeridos por los usuarios.

Los requerimientos elegidos por el gerente son:

v

Cantidad total de soles ganados por cada servicio en base a todos los
clientes en un afio determinado.

Cantidad total en soles por ventas realizadas en base a todos los servicios
por mes en un ano determinado.

(Cantidad total en soles por ventas realizadas a las empresas que se les
brinda un determinado servicio en base a todos los afios?

(Cuales son los servicios prestados por los clientes en base a todos los
afios?

(Cual es la cantidad total en soles de ventas hechas a los clientes de acuerdo
a un afo definido?

Cantidad en soles por ventas realizadas por cada trimestre en base a un afio

determinado

4.9.3. Determinar los cubos.

@ Schema
T @ Cubo Ingenacc
Table: Wentas Ingenacc
¥ _ﬁ\_ Dim_Tiempo
b ﬁ‘??. Mensual

Anio

4 Trimestre

i Mes

Table: Tiempo
¢ _A_ Dim_cliente
14 S Clientes

% Razon_Social

Table: Cliente
I —_ —_ . .

Figura 30: Cubo Ingenacc

4.9.4. Diseiar los reportes a mostrar.

Los reportes seran disefiados usando la herramienta Pentaho Report Designer.
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4.9.5. Implementacion de los reportes en la herramienta Ms Excel y Pentaho

Report Designer.

Consulta del reporte
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{® JDBC Data Source

Da%a SOQVCE Global Scripting

Connections: | Edit Security / © @ Available Queries

SampleData

SampleData (Hypersonic)
SampleData (Local)
SampleData (Memory)
SampleData (MySQL)

Query Name
Ventas por Mes

Static Query Query Scripting

Query 7
SELECT A
2 ‘din_tiempo’. Afio’,
‘dim_tiewpo’.'Trimestre’,
4 ‘dim_tiempo’.'nom_HNes',
5 sum('ventas_ingenaccdw'.'venta')ventas
FROM
7 ‘dim_tiempo’ INNER JOIN ‘ventas_ingenaccdw' ON ‘dim tiempo’.'idDim tiempo’
WHERE
] dim tiempo.Afio = 2016
10 GROUP BY
11 ‘dim tiempo’. Afio",
12 ‘dim_tiempo’.'Trimestre’,
13 ‘dim_tiempo’.'nom_HNes®
14 ORDER BY
15 ‘dim tiempo’. Afio’ ASC
v
< >
[:] Max Preview Rows 10,000 5| Preview
0K Cancel

Tablas que seran usadas para el reporte de datos

Data Source | Global Scripting

Connections: |~ Edit Security 7 © @ Available Queries (+]
[SampleData Ventas por Mes
SampleData (Hypen @) g Query Designer... X
SampleData (Local
SampleData (Memd =
SampleData (MyS | %/ Diagram... | £3 |£/ DiagramAbstractEntity
|"dim_tiempo® ‘ventas_ingenaccdw®
[[JidDim_tiempo [[Jidventas_ingenaccow
| ORDER BY [ldim_tiempo_idDim_tiempo
[Jdim_cfiente_idDim_cliente 2
im_ :_idDim_
[Jventa A
Tables v in_tienmpo®
7| dim_cliente
/| dim_comprobante
2 dim_tiempo
"] ventas_ingenaccdw
i
designer; syntax
Preview oK Cancel
v
= 5
|
[[] Max Preview Rows Preview
oK Cancel
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Reporte realizado:

INGENACC
INGENIEROS EN ACCION SRL
REPORTE DE VENTAS TOTAL POR MES Y ANO
ESPECIFICO
INGENIEROS EN ACCION S.R.L.
2,016 1 Enero 294,009.72000000003
2,016 1 Febrero 155,239.95000000007
2,016 1 Marzo 441,673.55999999994
2,016 2 Abril 404,097.33
2,016 2 Mayo 119,896.81999999999
2,016 2 Junio 163,897.63999999998
1,578,815.02000000001
Reporte en Ms Excel
IE\ d9-0¢-|5 report-designer-preview3907136268174534222.xIs
Inicio Insertar Disefio de pagina Férmulas Datos Revisar Vista
’—m & Gottar Arial <110 ~ A A == g] - S Ajustar texto General - :
= 53 copiar ~ S =
P v | e o E . . 0 <0 00 F t
E?BV F Copirtormiin N X S [ 55 Combinar y centrar $ % 000 | %od % con%ri?;l;noal y
Portapapeles [ Fuente | Alineacion T Nimero 5}
AB22 v (- |
4 c [p] E_[FGH[I] J . K . L NN[ O i
INGENACC
| i |
5 INGENIEROS EN ACCION SRL
3 INGENIEROS EN ACCION S.R.L.
S
5|
6 2016 1 Enero 294009.72
7 ‘ 2016 1 Febrero 155239.95
8 2016 1 Marzo 441673.56
é ‘ 2016 2 Abril 404097.33
T*‘ 2016 2 Mayo 119896.82
1 ‘ 2016 2 Junio 163897.64
‘ 1578815.02
12
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4.9.6. Reporte en Pentaho BI Server

R1 ;Cual es la Cantidad total de soles ganados por cada servicio en base a todos los

clientes en un afio y mes determinado?

INGENACT

INGENIEROS EN ACCION SRL

JCual es la Cantidad total de soles ganados por cada servicio en base a todos los clientes en un

ano y mes determinado?

LIS R P

ARO: 2,013

WENTAS
a 250 500 750 1.000 1.250 1.500

1.750

. Canrrin Para Wb NI Currvic Hid oo En Tl Mg Oa 527 Curvies Hidrisloi s En Tubo Oe
[ Fesbicd o B Tubsa Mogrs Raarcs D 1 X Pl o 530 M

[ Pt O Tube Migra Rk D 34 X i it 300 m - [l Cavberia Para vaen

[ Feii o O Tote: i cka e O O st 0 Sach i ottt 308 [l Gurvems A s Bn Tutis g O 1w

W cor ¥ DabbazEn Plancha nesdade B w2t ] Cota 00 Marcha B

SERVICIO ANO MES VENTA

Cailenia Para Volvo N 12 2013 12 163
Curvas Hidraulicss En 23 12 EL]
Tuhss Negro De 127

Curvas Hidraulicas En 2013 12 a8
Tubo De 1*

Rolado De Tubo Negre 2,013 12 27,99

Redondo De | X Radio

Intericr 330 Mm

Rolado De Tubo Negre 2013 12 14
Radondo De 3:4° X

Radio [nterior 300 Mm

Caiteria Para Volvo 2013 12 42

ANO: 2,014

VENTAS
S0 100 180 200 250 300 350 400 450 300 550 600

[ Fbnto o Tudss o rd o 2 0508 et Srrwroc 0 [0 P ks Tt i dha 2° (30 8 et S v m
Coarbarian 2% W1 e, 2o A A B [ Cortrida 1w e B em e [ Coter de 3 x tem 2oy 2 e, D

W comrageiazdon2m 2w [ Fdek, sidein comes de Tubo galred de e AOm

I Fesbnte ch Tudss e v s 3 080 8 et Srvwroct [ Proschs cha T e e 230 (0800 et S em

[ Feskindo da Tutas ine red da 3 050 8 mmpet e m

SERVICIO ANO MES VENTA
Rolade de Tubo inoxred 2014 12 ko]

de 27 (508

| Smms s O

Rotado de Tubo inoxred 2014 12 48
de 2% (508

mm s | S (dm

Catenade 2°x 93em, 2 2014 12 22
cw 3w, 3al 6o

Catenade | 14%x 320 2.014 12 140
am, 1 eu

Caenade 349% % 13 em, 2014 12 40
Qew 2ea dse

Caeria de 39" x6em, 2,014 12 34
2en, 2
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R2 ;Cual es la Cantidad total en soles por ventas realizadas en base a todos los

servicios por mes en un afio determinado?

e INGENIEROS EN ACCION SRL
R2 ;Cuiles la Cantidad total en soles por ventas realizadas en base a todos los servicios por
mes en un ano determinado?

[INT RN EYT T

530000 Ventas x Mes x Afo
500.000
£50.000
£00.000
E 350,000
E 300,000
W 250000
> 200.000 100
150,000 *
100.200
.00 2010 013 2014
] T T T T T
20a 2013 2014 2015 2018
AR
| E F 20 i ans ] 2w
2015 2016
ANO SERVICIO MES  VENTA @scizoiez@:0: 007 @000 1| MES
2010 Servick Por Cambiar Faja Transpenadora De 3 4,484
Conductor De Bokas De 50 Kg De Azucar
20010 k] [}
Orden De Servicio N" S 1440787
2013 Tubena De Acero 12 1]
2013 Rolado De Tuboacero [nx | 1/2* ] 5*3.60M 12 il
2013 Rolado De Tubo Sch 40 De 1* X 60 M 12 T3
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R3 ;Cual es la Cantidad total en soles por ventas realizadas a los clientes, por tipo de

cliente que se les brinda por un determinado servicio en base a todos los afios?

e INGENIEROS EN ACCION SRL
R3 ;Cudl es la Cantidad total en soles por ventas realizadas a los clientes, por tipo de cliente
que se les brinda por un determinado servicio en base a todos los afos?
450000 Ventas x Tipo Cliente x Afio
400.000
350.000
300000 "
E 251,000 )
W 200.000
>
150.000
100.000
50.000
2016 2015 2014
JLm -
2ma 215 2014 2013 201
TIPO CLIENTE
17
Wt [ e % y . ‘
L
100
%
2013 2010
ANO MES  SERVICIO TIPO DE CLIENTE  VENTA Tipo_Cliente
0061 Rolsdode Tubo neg red de 344°  Nawral 125
267
v 2 [ (b Caracol)
0061 Roladode Tubo neg redde 34°  Juridico s
{26.7
] 2mms2 Smi Diz=0.95m
axterior)
0061 Rolado de Tubo neg red de 1* Juridico 38

{314 mmx ] Emmxd. Bm
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R4 ;Cuantos son los servicios prestados por los clientes en base a todos los meses y

anos?

INGENACC

INGENIEROS EN ACCION SRL

R4 ; Cuantos son los servicios prestados por los chientes en base a todos los meses y anos?

LIS SR AR

NUMERO DE SERVICIOS
a0 25 &0

TA W00 125 150 175

CORPORACL..
RODRIGUEZ HERRE...
FABRICACION...
AUTOREPUESTOS...
FACTORIA RODRIGO...
AGRONEGOCL..
IHVERSIONES DAV
IHVERSIONES GYC...
BLAS SAMVEDRA LU...
ARAMBLULO MAURIC...
TRANSPORTES...
INVERSION...

FULL MACUINARIAS...
FACTORLA H Y.
MCERD & CONCRE...
CONTILATIMN DELPE...
BVERSIONES..

\\\lll\\lll‘li\l\

Cantidad de Servicios x Cliente x Ano

2016

§ CORPORACION AREVALD SALC RODRIGUEZ HERRERA MARTIM

[ COPPORRCION AREALOE A RODFGLIEZ HERPERS MARTIN

FABP CACICHES METALICA TINTAYAE IR L
W AJTOREPMLESTOSA FERFETER A S0 Tomes Sac ] PAcTaRa PODRGO S AC
B AcrorEcons ENEsS S ac, [ INGERSCHES DwaD TRULLGELRL
B RS cvcan sac [ BLAS SanvEDRA LUS EVELG
[ ARABULC MAIPIE O METOR RALL TRAMEPORTES ¥ REPPESENT ACIONES MLLER 5 AC
IFVERSIGHES DECONOR S AL

FACTCRIAH ¥ FEERCOE GENERALESE (L. [l ACERGA COMCRETS Gac

FULL MADLINARIAS S &

W connarnpEL PEru s s [ INVERSONES ¥ MEGOGKNS CEMERMES KA 5. C

FABRICACIONES METALICA TINTAYA EIRL @ AUTOREPUESTOS & FERRETERI SANTO TOMAS SAC
@ FACTORIA RODRIGO S AC. ) AGRONEGOCIOS GENESISS AL,
@ WVERSIONES DAVID TRUMLLO ELRL @ INVERSIONES GYCAR SAC.
@ BLAS SAAVEDRALUIS EVELID W ARAMBLLO MALIRICID VICTOR RALL
TRANSPORTES ¥ REPRESENTACIONES MILLER 5 AC
FULL MACUINARIAS S.4 I FACTORIA M ¥ R SERVICIOS GENERALES ELRL
@ ACERD & CONCRETOSAC 0 CONTILATIN CELPERU SA.

IWVERSIONES DECONCR 5 AC.

@ BIVERSIONES Y NEGOCKS GENERALES KA SAC. Clientes

ANO MES  CLIENTE

20061 CORPORACION AREVALOS.AC
20061 RODRIGUEZ HERRERA MARTIN
20061 FABRIC ACIONES METALICA TINTAYA

E.LE.L.

NUMERO DE SERVICIOS
|

[
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RS (Cuadl es la cantidad total en soles de ventas hechas a los clientes de acuerdo a un

ano definido?

ey INGENIEROS EN ACCION SRL

RS ;Cual es la cantidad total en soles de ventas hechas a los clientes de acuerdo a un ano

definido?

FLAR L ToeaEE L o

VENTAS

[=]

GRECIASRL 4

FULL MADUINARIAS .. -
ETRAL 5AC 4
BDUSTRL.. 4

MENDEZ VG0 CES..
ROCAS & METALES .
CONSORCID .
CONSORCID NAZCA. .
HIDRO WORKE5AC.
CONSORCID NAZCA.
FULL MADUINARIAS..
SEGURAPARED..
BVERSICNES MAS...
VICZ...

SANCHEZ OTINIA..
AGUILAR RODRKGU ..
TRANSPORTES..

L CASA DEL FARD...

\\\\\\\\l \I‘\\\\“

Ventas x Cliente x Afo

500 1000 1500 2000 2500 3000

W GrEtasm [ FuLmsdinafasss [ ETRALSAC

[ PEUSTRAS GERMERAL ESE INGERESIOMES DON LUCHOS AL ] MEMDIER 00 CESAR MIGUSTE
W rocas sretaessrl [ consonco LuseRTan [ COMSOROIONAR: At RINGY

W HorowRkssac [ constRoonzoass g [ FUL MAOINARASSA

[ seoifs marEDES AR COSEUGENS [T] IMERSONES MAS T SAE

[ o conTiarisTas GEreraLESE AL ] SANCHER OTNIANG HENFY

.MLILAHH\'.'LHKJLH LECHHARDI O ANTENOR . EMPRESADE TRANEINHTES GRAMNEL S AT

[ TrEpoRTES YREMESENTACCHES MUERE AC ] LACASADEL FARGE AE 2015
ANO MES CLIENTE VENTA TOTAL
2015 | GRECLA SRL 8L 190
215 L GRECIA SRL S 118
2015 | FULL MAQUIN ARIAS 5.A. S 300

Clientes
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R6 ;Cual es la Cantidad en soles por ventas de servicios realizadas por cada trimestre

en base a un ano determinado?

Ré ;Cudl es la Cantidad en soles por ventas de servicios realizadas por cada trimestre en base
4 un ano determinado?

@m INGENIEROS EN ACCION SRL

[T R L T

aso00 { | . Ventas x Trimestre x Ano
250,000
235 000
200000

175.000

150.000

VENTAS

2010 2013 2014

125.000

100.000 Trimestee

T5.000

50.000

25.000

2010 23 24 215 2018
. 2015 2016

ANO MES TRIMESTRE VENTA TOTAL

200 3 | 4484
200 3 | 500

2013 12 4 S5.80
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R7 (Cual es la Cantidad total en soles por ventas realizadas por servicios y por

trabajador por mes en un aflo determinado?

INGENACT

[T

VENTAS

HoHE B =2 2 2 B &

=

[=]

ANO MES

LT

2016 2

2015 1y

INGENIEROS EN ACCION SRL
R7 ;Cual es la Cantidad total en soles por ventas realizadas por servicios y por trabajador por
mes en un aho determinado?

Ventas x Trabajador x Aho

Trabajador

[ LLIAM Lo MAGRERG

] MILF PN ARt anEa ZEG AR
[ Wit iR PEYES PEBAZA

[ cToR M

[l ScToR DESTA

[l SCToR AR

[ TRANSRTES MONTE CAPVELS:
[l sEcinDo vENDED

[ ECLNDG CALEMLLAS

[ SN TOS RAMFER.

] o T SR, CHIMSALER.
[] Peedova P ConptERs, BEAS

[[] EBERT Rt HUERT A%

[ Frcapn Sacano

. g Gt & wad Hamry

[l PEDRGHERAA

2015 2016
Adics 2015 2016

TRABAJADOR VENTA TOTAL

WILLLAM LARA S 1T
MOREND

WILFRED 5L T0
CARRANZA
ZEGARRA

WICTOR REYES 8150
RERAZA
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R8 ;Cual es la Cantidad total por ventas de servicio seguin la forma de pago por mes

y por ano?

e INGENIEROS EN ACCION SRL

R& ;Cuiles la Cantidad total por ventas de servicio segin la forma de pago por mes y por aio?

Fdm M.

Ventas x Tipo Pago x Ano
300.000
275.000 E
250.000 %
225.000 E
200,000 Tipode Page | [0%]
) I creote E
2 175000 O caw
E [REEL
W 150000 | el
- N cremss
125.000 W coniteos
W e
100000 | Ead
T5.000
50000
25.000
Q
2010 213 2014 215 2016
A 2015 2016
ANO MES  TIPO DE PAGO  SERVICIO VENTATOTAL
2000 3 CREDITO Servicio Por Cambiar Faja Transportadora De Conducior De Bolsas De 50 K.g De Aztear S0 4484
2010 3 CREDITO 8.0
Orden Die Servicio N" S 14-0787
2013 12 CAla Tuberia De Acero SL B
2013 12 CAla Rolado De Tuboacero Inx 1 1/2*]1.5*3.60M 8. 50
2013 12 CAla Rolado De Tubo Sch 40 De 1* X 60 M 5. 75

106




R9 ;Cual es la cantidad de servicios por trabajador y por tipo de servicio en un mes

determinado?

INGENACC

&

PR oroesen . L

EDGAR GAR ..

KEWIN FEREDA
RODDLFO CARRE. .
JUAH CARLOS PEREZ
DAVID GRACS ALAYD

Tranaadar

YICTOR AGUIRRE
JERSIN RUEZ
ALFREDQ CAMPOS
VICTOR DHESTRA
MARL, HOR. ..

ELIAS SALAZ.

ANO MES

20061
20061
2006 |
2006 |

2006 2

TRABAJADOR

EDGAR GARAY YALVERDE

INGENIEROS EN ACCION SRL

R9 ; Cual es la cantidad de servicios por trabajador y por tipo de servicio en un mes determinado?

Cantidad de Servicios
00 05 10 15 20 25 30 35 40

Tipsn de
Servicie

Ventas x Tipo Servicio x Ano

| LETS
D Curan
. rea

KEVIN FEREDA

RODOLFO CARRERA BEAS

JUAN CARLOS PEREZ

DAVID GRADS ALAYD

2016
TIPO DE SERVICIO

Rolade
Curvas
cafleria
cafleria

Rolade

2015
CANTIDAD DE SERVICIOS

4
2

107




R10 ;Cual es la utilidad obtenida por servicio en un mes y afio determinado?

{é INGENIEROS EN ACCION SRL

R10 ;Cuél ¢s la utilidad obtenida por servicio en un mes y afio determinado?

v LT

Utilidad x Servicio x Afio

1.250
1,000 | o

750

500 _

Tl y 2

o . . _
2015

2014 2018

UTILIDAD

ANOS

. ecarianais Do Canel Crawstan D 51674 30 bira D Produnciciad A B s ansca D ecarizncio D Rararm K n oo

[ Fusat a1 14
[ o ot ikt 10338 1 oteatooramena [ o vo ks srusin on' s sa 100 cstacna 2014 2015

[ o corpman e ticion

. ek cd S0P oy b P ity ot ST £ 8 43 o s st Ml icna
I 7 bt oo ki
. P T Bk s £ s P S350 Wi K o A, b B, i 100 i herrilsa

[ oo oty O o [ coteye

D Ml s Pakstsa D o AT Bk o i TR 2105, FadTiescion o 10 e

. iy s Eraatact; o AR P [ WL . B 1 i i 1 58 S B PR

| s

D AT i S 1 R, s R

[ [ ——

. B s M 5. .55 s TS Cra I S BreTind

SERVICIOS

ANO MES  SERVICIO UTILIDAD 2016

Mecanizado De Canal a3

2 2

2014 : Chavetero De 5/16" X N6
20 Mm De Profimdidad
A Bocamaras

2014 2 Mecanizado De Ranuras 30,625
En Bocamaras
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5. DISCUSION DE LA HIPOTESIS

Para la discusion de la hipoétesis se tiene lo siguiente:

Formulacion del Problema
( Como mejorar el analisis de la informacion desde todas las perspectivas que afectan

a los procesos de ventas de la empresa Ingenieros en Accién S.R.L.?

Hipotesis
“Una Solucion de Inteligencia de Negocios (BI) permitirda mejorar el analisis de la

informacion que afectan a los procesos de ventas para la empresa Ingenieros en

Accion S.R.L. Utilizando la Arquitectura de Pentaho Bl y la Metodologia Kimball.”

Variables que intervienen en la hipotesis:

v" Independiente (VI): Solucién de Inteligencia de Negocios (BI).

v Dependiente (VD): analisis de la informacion que afectan a los procesos de

ventas para la empresa Ingenieros en Accion S.R.L.

5.1. MANERA PRESENCIAL

Mejorar

vI ——>VD
Solucién de Inteligencia de Analisis de la informacién
Negocios (BI) afectan a los procesos de

ventas para la empresa
Ingenieros en Accion S.R.L.
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5.2. DISENO PREEXPERIMENTAL PRE-PRUEBA Y POST-PRUEBA
PRE-PRUEBA (0O1): Es la medicion previa de X a G
POST-PRUEBA (0O2): Corresponde a la nueva medicion de X a G
Se determino usar el Disefio PreExperimental Pre-Prueba y Post-Prueba, porque
nuestra hipotesis 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 (BI). Este disefio se presenta de la siguiente manera:
G 01 X 02
Donde:
X: Tratamiento, estimulo (BI)
O: Medicion a sujetos (Cuestionario)

G: Grupo de sujetos (Empleados)

Para el espacio de la muestra que se utilizo para la medicion de indicadores de la
hipdtesis, corresponde al total de personas que operaran el BI, siendo estos 2; a
estas personas se le aplico un cuestionario, antes de interactuar con el BI (O1) y
después de interactuar con el mismo (O32).

Al concluir la investigacion se establecen las diferencias entre O; y O, para

determinar si hay o no incremento en los resultados obtenidos.
5.2.1. ANALISIS ESTADISTICO PARA LA PRUEBA PRESENCIAL DE LA
HIPOTESIS PARA EL INDICADOR DE SATISFACCION BASADO EN

LOS REQUERIMIENTOS

Paso 1: Planteamiento de hipotesis.

Ho : 01 >=02
Hi:O02>=0:
Donde:

Ho es la hipdtesis Nula: “Una Solucion de Inteligencia de
Negocios (BI) no permitird mejorar el andlisis de la informacion

que afectan a los procesos de ventas para la empresa Ingenieros
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en Accion S.R.L. Utilizando la Arquitectura de Pentaho Bl y la
Metodologia Kimball”

H: es la hipotesis Alternativa: “Una Solucion de Inteligencia de
Negocios (BI) permitird mejorar el andlisis de la informacion que
afectan a los procesos de ventas para la empresa Ingenieros en
Accion S.R.L. Utilizando la Arquitectura de Pentaho BI y la
Metodologia Kimball”

Paso 2: Nivel de significancia.

Para todo valor de probabilidad igual o menor que 0.05, se acepta H1

y se rechaza Ho. a = 0,05.

Paso 3: Prueba estadistica.
Debido a que la muestra es n= 2, y por ende menor a 30, se aplico la
prueba estadistica t-student, en las que hay dos momentos uno antes y
otro después. Con ello se da a entender que, en el primer periodo, las
observaciones serviran de control o testigo, para conocer los cambios

que se susciten después de aplicar una variable experimental.

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

rechaza Hu.

Si la fc > Tt se rechaza Ho y se acepta Hu.

Donde: Tc es lat calculada y fteslatdetabla
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Hy:pu < pg

Regién eritica

o
Regién de aceptacién o F# +h, —\/:
<+

Paso 5: Calculo de tty tc
Calculo de lat de tabla {t

tt (95%, 2) = 2,92 - Ver Anexo D.

Calculo de la t calculado tc

_ D Di — D)2 D
p- 2D s_ [Z@i-D? D
n n-—1 2
Jn
Donde:
t, : T calculado.
) : Desviacion estandar
n : Tamario de la muestra
D : Valor promedio 0 media aritmética de las

diferencias entre los momentos antes y

después.
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Para el calculo del valor de t calculado

Se evalud el grado de satisfaccion a los usuarios luego de haber trabajado

con la solucion de BI.

Rango de satisfaccion a utilizar:

0-2.5 Insatisfecho
2.6-5.0 Medianamente Satisfecho
51-175 Satisfecho
7.6 -10.0 Muy Satisfecho

1 (Cudl es la Cantidad total de soles
ganados por cada servicio en base a
2.0 9.0 7 0.9 0.81
todos los clientes en un afio y mes

determinado?

2 (Cual es la Cantidad total en soles
por ventas realizadas en base a todos
o 2.0 9.0 7 0.9 0.81
los servicios por mes en un afio '

determinado?

3 (Cuadl es la Cantidad total en soles
por ventas realizadas a los clientes,
por tipo de cliente que se les brinda| 2.0 9.0 7 0.9 0.81
por un determinado servicio en base

a todos los afios?

4 (Cuantos son los servicios prestados
. 2.0 9.0 7 0.9 0.81
por los clientes en base a todos los
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meses y anos?

(Cuadl es la cantidad total en soles de
ventas hechas a los clientes de

acuerdo a un ano definido?

3.0

8.0

-1.1

1.21

(Cudl es la Cantidad en soles por
ventas de servicios realizadas por
cada trimestre en base a un afio

determinado?

3.0

8.0

-1.1

1.21

(Cual es la Cantidad total en soles
por ventas realizadas por servicios y
por trabajador por mes en un afo

determinado?

2.0

9.0

0.9

0.81

(Cual es la Cantidad total por ventas
de servicio segin la forma de pago

por mes y por aino?

3.0

8.0

-1.1

1.21

(Cual es la cantidad de servicios por
trabajador y por tipo de servicio en

un mes determinado?

2.0

9.0

0.9

0.81

10

(Cudl es la utilidad obtenida por
servicio en un mes Yy afio

determinado?

4.0

8.0

2.1

4.41

N =

D
tc = T
N
tc: 135
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Interpretacién: Como tc > t, se acepta la hipdtesis alternativa, entendiéndose que
una Solucion de Inteligencia de Negocios (BI) permitird mejorar el andlisis de la
informacion que afectan a los procesos de ventas para la empresa Ingenieros en

Accion S.R.L. Utilizando la Arquitectura de Pentaho BI y la Metodologia Kimball.

Logrando mejorar la satisfaccion de usuario de un 25% (Pre Uj) a un 86% (Pre Us)

con la solucidn de BI

5.3. CUADRO DE LA COMPARACION DE TIEMPO DE DEMORA EN LA
EJECUCION DE LAS CONSULTAS.

=

1 (Cudl es la Cantidad total de soles
ganados por cada servicio en base a
_ 72 seg. 04 seg. -68 -15.5
todos los clientes en un afio y mes

determinado?

240.25

2 (Cudl es la Cantidad total en soles por
ventas realizadas en base a todos los
L 72 Seg. 03 Seg. '69 '165
servicios por mes en un afo

determinado?

272.25

3 (Cual es la Cantidad total en soles por
ventas realizadas a los clientes, por
tipo de cliente que se les brinda porun | 36 seg 03 seg. 195
determinado servicio en base a todos

los afios?

380.25

4 (Cuantos son los servicios prestados
por los clientes en base a todos los | 72 seg 02 seg. -70 -17.5

meses y afos?

306.25

5 (Cuadl es la cantidad total en soles de 72 seg 03 seg. .69 165

272.25

115




ventas hechas a los clientes de

acuerdo a un afio definido?

(Cudl es la Cantidad en soles por
ventas de servicios realizadas por
cada trimestre en base a un afio

determinado?

72 seg

04 seg.

-155

240.25

(Cudl es la Cantidad total en soles por
ventas realizadas por servicios y por
trabajador por mes en un afo

determinado?

18 seg

04 seg.

38.5

1482.25

(Cuadl es la Cantidad total por ventas
de servicio segun la forma de pago

por mes y por aino?

36 seg

03 seg.

19.5

380.25

(Cudl es la cantidad de servicios por
trabajador y por tipo de servicio en un

mes determinado?

72 seg

04 seg.

-15.5

240.25

10

(Cudl es la utilidad obtenida por
servicio en un mes Yy afio

determinado?

36 seg

03 seg.

19.5

380.25

N=10 ; YD=-525 ; D=-525 ; Y(D;— D)2=4192.5; §=2159; +VN=3.16

D
t, = 5
N
t.= 8.04

Interpretacion: Como tc > t, se acepta la hipétesis alternativa, entendiéndose que
una Solucion de Inteligencia de Negocios (BI) permitird mejorar el andlisis de la
informacion que afectan a los procesos de ventas para la empresa Ingenieros en
Accion S.R.L. Utilizando la Arquitectura de Pentaho BI y la Metodologia Kimball.

Logrando disminuir el tiempo de respuesta de las consultas a los requerimientos de

un promedio de 55.8 seg (Pre Uj) a un promedio de 3.3 seg (Pre U»).
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6. CONCLUSIONES

v’ Al realizar el estudio de la situacion actual de la empresa se encontrd que el
proceso critico de la empresa Ingenieros en Accion S.R.L. es el proceso de
ventas describiendo el proceso de toma de decisiones en el area de ventas de la
empresa (ver pag. 38), de donde se obtuvieron 10 requerimientos funcionales de
los tomadores de decisiones del area critica del negocio de acuerdo a sus
necesidades de informacion, donde se analiz6 y disefio el modelo
multidimensional a utilizar basandose en los requerimientos de los usuarios,

obteniendo un modelo estrella de 05 dimensiones y una tabla de hechos.

v Se diseiid el modelo multidimensional (Modelo Estrella pag. 64), para luego
implementarlo en MySQL y desarrollar el proceso ETL del proyecto utilizando
la herramienta Pentaho Integration el cual permitié mejorar la extraccion de los
datos de las fuentes transaccionales para poblar la base de datos dimensional,
poblando las 05 dimensiones y la tabla de hechos, para finalmente implementar

los cubos para una mejor navegabilidad de la informacion(ver pag. 92).

v Los reportes de cada requerimiento (10) fueron disefiados con la herramienta
Report Designer ya que permite una mayor flexibilidad en la elaboracion de
reportes estadisticos utilizando la data de la aplicacion BI en pentaho, teniendo

una sencilla visualizacion de la informacion.

v' A través de la contrastacion de la hipotesis se pudo evaluar y comprobar la
mejoria en el soporte a la toma de decisiones en el area de ventas respecto a la
satisfaccion del usuario (ver pag. 113) logrando mejorar la satisfaccion de
usuario de un 25% a un 86% con la solucion de Bl y también se logré disminuir
el tiempo de respuesta de las consultas a los requerimientos de un promedio de

55.8 seg. a un promedio de 3.3 seg. (ver pag 115).
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7. RECOMENDACIONES

v" Dirigir proyectos de TI hacia los lineamientos estratégicos de la institucion y
tener una evaluacion constante de los procesos Tecnoldgicos y de Informacion

de la empresa Ingenieros en Accion S.R.L.

v Mantener una relacion estrecha con los usuarios involucrados en el area de donde
se realizara el proyecto, ya que ellos en cada una de las fases que comprende la
metodologia aplicada nos brindaran informacion y ayudan a identificar los

puntos necesarios para el desarrollo del proyecto.
v' Para proyectos futuros se recomienda el uso de la metodologia de Ralph Kimball

y Pentaho como herramientas de trabajo para mejorar las versiones del proyecto

de BI, creando los informes dindmicos y trabajarlos en entornos de la nube.
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Anexo A

Entrevista a Tomadores de decisiones

Nombre del Entrevistado: .....ovneierieee i

a) ¢(Por qué implementar Data Mart en el area de ventas?

d) (Cual es la priorizacion de desarrollo de los Data Marts en los procesos de las

principales areas de la empresa?

e) (Cuales el rango de consultas empresariales a los que se debe responder inicialmente

los Data Marts?
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ANEXO B: CUESTIONARIOS

CUESTIONARIO PARA ENTREVISTA N° 1: Administrador

A. LAS RESPONSABILIDADES

e Describe su area y su relacion con el resto de la compaiiia.

e ;Cuales son sus responsabilidades primarias?

B. LOS OBJETIVOS COMERCIALES Y PROBLEMAS

e ;Cuales son los objetivos de su area?

e ;Qué usted esta tratando de lograr con estos objetivos?

e Cuadles de estos objetivos son su prioridad para alcanzar sus metas dentro de su
organizacion?

e ,Cuales son sus factores criticos de éxito?

e ,Como usted sabe que usted esta haciendo bien?

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

e (De los departamentos que funcionan? ;cudles son cruciales para asegurar que los
factores de éxito importantes se logren?

e ;Quéroles cumplen estos departamentos?

e ;Como ellos trabajan para asegurar el éxito junto?

e ;Cuales son los importantes problemas que usted enfrenta hoy dentro de su funcion?
Y (Cual es el impacto en la organizacién?

e ;Como usted identifica sus problemas en su Area o sabe que usted se dirige hacia el

problema?

C. ANALISIS DE LOS REQUISITOS

e En el andlisis de los datos ;Qué papel juega las decisiones que usted y otros gerentes

toman en la ejecucion del negocio?
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e ;Qu¢ informacion importante se exige a hacer o a apoyar las decisiones que usted
hace en el proceso de lograr sus metas y superar los obstaculos? ;Coémo usted
consigue esta informacion hoy?

e Esta alli otra informacion que no esta disponible a usted hoy y que usted cree
tendria el impacto significante en ayudar a encontrar sus metas?

e Estan alli los cuellos de botella especificos a llegar a la informacion?

¢ ;Que informes usted usa actualmente?

e ;Qué datos en el informe son importantes?

e ;CoOmo usted usa la informacion?

e ;Qué¢ problemas encuentra en estos informes?

e ;Cuanta informacion historica se requiere?

e ;Siel informe fuera dindmico, en que lo haria diferentemente?

e ,Qué capacidades analiticas le gustarian tener?

e ,Qué¢ oportunidades existen para mejorar dramaticamente su negocio basandose en
el acceso mejorado de la informacion?

e ;Cudl es el impacto financiero usted piensa que tendria?

CUESTIONARIO PARA ENTREVISTA N°2: Jefe area Comercial

A. LAS RESPONSABILIDADES

e Describe su organizacion y su relacion con el resto de la compaiiia.

e ,Cuales son sus responsabilidades primarias?

B. LOS OBJETIVOS COMERCIALES Y PROBLEMAS

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

e ;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 ;Cuadles son sus factores criticos de éxito?

e ;Qué tan menudo usted mide los factores de éxito importantes?
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(Cudles son los importantes problemas que usted enfrenta hoy?

(Qué le impide cubrir sus objetivos?

(Cudl es el impacto de estos problemas en la organizacion?

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

(Como es la relacion que tiene con el Gerente?

. ANALISIS LOS REQUISITOS

(Qué tipo de analisis rutinario usted realiza actualmente? ;Qué datos se usa?

( Como usted consigue los datos actualmente?

(Qué usted hace una vez con la informacion que usted obtiene?

(Que informes usted usa actualmente?

(Qué datos en el informe es importante?

(Como usted usa la informacion?

(Qué oportunidades existen para mejorar dramaticamente su negocio basdndose en

el acceso mejorado de la informacion?
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ANEXO C
CUESTIONARIO DIRIGIDO: Jefe de ventas y Administrador

PREGUNTAS

10

(Cuadl es la Cantidad total de soles ganados por cada servicio en base a todos los clientes en un afio y mes

determinado?

(Cual es la Cantidad total en soles por ventas realizadas en base a todos los servicios por mes en un afio

determinado?

(Cual es la Cantidad total en soles por ventas realizadas a los clientes, por tipo de cliente que se les brinda por un

determinado servicio en base a todos los afios?

(Cuantos son los servicios prestados por los clientes en base a todos los meses y afios?

(Cual es la cantidad total en soles de ventas hechas a los clientes de acuerdo a un afio definido?

(Cuaél es la Cantidad en soles por ventas de servicios realizadas por cada trimestre en base a un afio determinado?

(Cual es la Cantidad total en soles por ventas realizadas por servicios y por trabajador por mes en un afio

determinado?

(Cual es la Cantidad total por ventas de servicio segiin la forma de pago por mes y por afio?

(Cual es la cantidad de servicios por trabajador y por tipo de servicio en un mes determinado?

(Cual es la utilidad obtenida por servicio en un mes y afio determinado?

Tabla C1. Jefe de ventas y Administrador
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Tabla t-Student

ANEXO D

T

to
Grados de
libertad 0.25 0.1 0.05 0.025 0.01 0.005
1 1.0000 3.0777 6.3137 12.7062 31.8210 B63.6559
2 0.8165 1.8856 2.9200 4.3027 6.9645 9.9250
3 0.7649 1.6377 2.3534 3.1824 4 5407 5.8408
4 0. 7407 1.5332 21318 27765 3.7469 46041
5 0.7267 1.4759 2.0150 25706 3.3649 4.0321
6 0.7176 1.4398 1.8432 2.4469 3.1427 3.7074
7 0.7111 1.4149 1.8946 2.3646 29979 3.4995
8 0. 7064 1.3968 1.8585 2.3060 2.8965 3.3554
9 0.7027 1.3830 1.8331 22622 2.8214 3.2498
10 0.6998 1.3722 1.8125 22281 2.7638 3.1693
11 0.6974 1.3634 1.7959 22010 27181 3.1058
12 0.6955 1.3562 1.7823 21788 26810 3.0545
13 0.6938 1.3502 1.7709 21604 26503 3.0123
14 0.6924 1.3450 1.7613 21448 26245 2.9768
15 0.6912 1.3406 1.7531 21315 26025 2.9467
16 0.6901 1.3368 1.7459 21199 2.5835 2.9208
17 0.6892 1.3334 1.7396 2.1098 2.5669 2.8982
18 0.6884 1.3304 1.7341 21009 2.5524 2.8784
19 0.6876 1.3277 1.7291 20930 25385 2.8609
20 0.6870 1.3253 1.7247 2.0860 2.5280 2.8453
21 0.6864 1.3232 1.7207 20796 25176 2.8314
22 0.6858 1.3212 1.7171 20739 25083 2.8188
23 0.6853 1.3195 1.7139 2.0687 24999 2.80T73
24 0.6848 1.3178 1.7109 2.0639 24922 2.7970
25 0.6844 1.3163 1.7081 2.0595 2.4851 2.7874
26 0.6840 1.3150 1.7056 2.0555 24786 2.7787
27 0.6837 1.3137 1.7033 2.0518 24727 27707
28 0.6834 1.3125 1.7011 2.0484 24671 2.7633
29 0.6830 1.3114 1.6991 20452 24620 2.7564
30 0.6828 1.3104 1.68873 20423 24573 2.7500
31 0.6825 1.3095 1.68955 2.0395 24528 2.7440
32 0.6822 1.3086 1.6939 2.0369 24487 2.7385
33 0.6820 1.3077 1.6924 2.0345 2.4448 2.7333
34 0.6818 1.3070 1.6909 20322 24411 2.7284
35 0.6816 1.3062 1.6896 2.0301 24377 2.7238
36 0.6814 1.3065 1.6883 20281 24345 2.71895
a7 0.6812 1.3049 1.6871 20262 24314 2.7154
38 0.6810 1.3042 1.6860 20244 24286 27116
39 0.6808 1.3036 1.6849 20227 24258 2.7079
40 0.6807 1.3031 1.6839 20211 24233 2.7045
41 0.6805 1.3025 1.6829 2.0195 24208 2.7012
42 0.6804 1.3020 1.6820 2.0181 24185 2.6981
43 0.6802 1.3016 1.6811 20167 24163 2.6951
dd 0.6801 1.3011 1.6802 20154 24141 2.6923
45 0.6800 1.3007 1.6794 20141 24121 2.6896
46 0.6799 1.3002 1.6787 20129 24102 2.6870
47 0.6797 1.2998 1.6779 20117 24083 2.6846
48 0.6796 1.2894 1.6772 2.0106 24066 2.6822
49 0.6795 1.2991 1.6766 2.0096 24049 2.6800
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