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RESUMEN
“SOLUCION DE BUSINESS ANALYTICS EN LA NUBE DE MICROSOFT

PARA MEDIR INDICADORES Y EVALUAR EL DESEMPENO DE LAS
VENTAS EN LA EMPRESA DISTRIBUIDORA WINESYOSA S.A.C.”
Por:

Br. Cintya Avalos Gutierrez
Br. Guiselly Karol Zavaleta Gallardo

La “DISTRIBUIDORA WINESYOSA S.A.C.” tiene como objetivo ser una de las
empresas modelo o representativa en el mercado libertefio, buscando siempre estar a la
vanguardia con la tecnologia y comprometidos a estar en una mejorar continua buscando
la calidad y productividad de sus trabajadores, de su organizacion y productos. Para la
empresa la tecnologia es un punto muy determinante para encontrar la eficiencia de sus
operaciones administrativa. La empresa tiene gran cantidad de informacion y no tiene la
forma como gestionar mejor sus datos, con dicha informacion se pueden generar
diferentes reportes para diversas circunstancias, dando con estos reportes un mejor
soporte para la toma de decisiones, traduciéndolo en una ventaja competitiva y

oportunidad de mejora.

Dentro del proceso de venta de la empresa, no se encuentra con alguna solucion que pueda
gestionar mejor el soporte para tomar de decisiones con los datos almacenados de las
ventas, demostrando la necesidad de un mejor andlisis de la informacion y que esta

informacion se encuentre disponible.

El presente trabajo de tesis da una solucidén que mejore el apoyo para la toma de decisiones
utilizando una Solucion de Business Analytics en la nube de Microsoft para medir
Indicadores y evaluar el desempefio de las ventas en la empresa Distribuidora Winesyosa
S.A.C. usando la metodologia de Larissa Moss, presentando los reportes en Microsoft
Azure y Power BI basado en los requerimientos, reportando informaciéon en forma

dinamicas hacia el tomador de decisiones.



ABSTRACT

“SOLUTION OF BUSINESS ANALYTICS IN THE MICROSOFT CLOUD TO
MEASURE INDICATORS AND EVALUATE THE PERFORMANCE OF SALES
AT EMPRESA DISTRIBUIDORA WINESYOSA S.A.C."

By:

Br. Cintya Avalos Gutierrez
Br. Guiselly Karol Zavaleta Gallardo

The "DISTRIBUIDORA WINESYOSA S.A.C." Its objective is to be one of the model or
representative companies in the Libertefio market, always seeking to be at the forefront
with technology and committed to being in continuous improvement, seeking the quality
and productivity of its workers, its organization and products. For the company,
technology is a very determining point to find the efficiency of its administrative
operations. The company has a large amount of information and does not have the way to
better manage its data, with this information different reports can be generated for various
circumstances, giving these reports better support for decision-making, translating it into

a competitive advantage and opportunity improvement.

Within the sales process of the company, there is no solution that can better manage
support for decision making with stored sales data, demonstrating the need for a better

analysis of the information and that this information is available.

This thesis work provides a solution that improves support for decision making using a
Business Analytics Solution in the Microsoft cloud to measure Indicators and evaluate
the performance of sales in the company Distribuidora Winesyosa S.A.C. Using the
Larissa Moss methodology, presenting the reports in Microsoft Azure and Power Bl based

on the requirements, reporting information in a dynamic way towards the decision maker.
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1. INTRODUCCION

1.1. Planteamiento del problema

Actualmente las empresas e instituciones buscan obtener de una manera fluida,
rapida y sencilla informacion necesaria para un mejor soporte en la toma de
decisiones. Estas decisiones pueden cambiar el rumbo estratégico de la compaiiia.
Las empresas actualmente tienen soluciones que manejan datos dentro de sus
sistemas transaccionales, informacion de Clientes, Productos, etc y que necesitan
explotar para poder analizar dicha informacion y asi tomar mejores decisiones en

base a ella. Toda empresa se ve obligada a tomar decisiones estratégicas.

Una de las alternativas en el soporte en tomar decisiones es el Business Analytics
en la nube busca facilitar a las empresas a la recoleccion de su informacion
corporativa y almacenarla en la nube en un esquema que le permita mejorar su
analisis de la informacion y presentar sus resultados, en resimenes, ayudar a la
empresa a comprender el significado de los datos que diariamente almacena en sus

ventas y tenerlos en cualquier momento y acceder a ellos desde cualquier lugar.

La empresa Distribuidora Winesyosa S.A.C. es una empresa dedicada a la venta de
aditivos para carros tales como aceites, grasas, liquidos de frenos, filtros de aire y
aceite, refrigerantes, y demads productos al por mayor y menor, ademas esta
asociada con las mejores marcas la cual brinda una mejor confianza en el cliente al

momento de la eleccion de la compra de sus productos.

La empresa Distribuidora Winesyosa S.A.C. tienen problemas al momento de
generar reportes que son requeridas por parte de la gerencia y el jefe de ventas, los
cuales no muestran la informacion solicitada y 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 analisis y obtencion de

datos.



La empresa no tiene alguna herramienta tecnolodgica que le permita dar soporte a
sus ventas. Ademas tiene problemas de informacion sobre el control de ingreso y
salida de productos y la falta de control y analisis sobre el desempeio de las ventas,
donde los informes en muchas ocasiones se vuelven tediosos de realizar por parte
del area de sistemas y no refleja una informacion dinamica de los indicadores que
sirven en la toma de decisiones, esto trae consigo demora en el andlisis por parte de
los directivos de la empresa, por ejemplo es dificil tener rapidamente informacion
de los productos que se agotaron y que son requeridos por sus clientes, generando
insatisfaccion y pérdida de clientes. La falta de una mejor medicion de indicadores
y un mejor control en el desempefio de las ventas hace que la empresa tenga demora

y problemas en la toma de decisiones.

1.2. Delimitacion del problema

El proyecto se delimitara en realizar un mejor control en el desempeiio de las ventas
y medicion de indicadores para el area de ventas de la empresa Distribuidora
Winesyosa S.A.C. y asi brindar un mejor soporte a la toma de decisiones de la

cempresa.

1.3. Caracteristicas problematicas

v" La informacion no se encuentra detallada y sin un analisis dindmico. Existe
poca claridad en sus reportes y no hay la opcion de hacer drill down en el
analisis de su informacion de las ventas realizadas.

v' El sistema que maneja no realiza reportes estadisticos o proyecciones sobre los
datos de ventas, siendo estos datos de gran importancia analitica para el area
critica de la empresa.

v' La falta de una herramienta tecnologica actualizada lleva a la falta de capacidad
para realizar el seguimiento de las ventas, como por ejemplo conocer la
ubicacion de las ventas o proyeccion de ellas en un tiempo determinado y que

se encuentre disponible en cualquier momento y lugar.



1.4. Definicién del problema

El problema esta enfocado en que el area de ventas de la empresa Distribuidora
Winesyosa S.A.C. ya que la empresa no cuenta con un monitoreo o medicion del
desempefio de las ventas e indicadores que le puedan dar un mejor soporte en la

toma de decisiones.

1.5.Formulacion del problema

(Como medir el desempeio de las ventas e indicadores para dar un mejor soporte

en la toma de decisiones en la Distribuidora Winesyosa S.A.C.?

1.6. Formulacién del hipétesis

Una solucion de Business Analytics permite medir los indicadores y evaluar en el

desempefio de las ventas en la empresa Distribuidora Winesyosa S.A.C.

1.7.  Objetivos del estudio

El Objetivo general es:
Medir los indicadores y evaluar el desempefio de las ventas dando un adecuado
apoyo para la toma de decisiones en la Distribuidora Winesyosa S.A.C con una

solucion de Business Analytics.

Objetivos especificos:
1. Determinar los procesos y analizar requerimientos de informacion.
2. Realizar el disefio de un modela multidimensional basado en el caso en
estudio y sus requerimientos.
3. Implementar el proceso ETL en base al modelo estrella usando SQL Server
y Microsoft Azure.
4. Crear los reportes en Power BI de acuerdo a los requerimientos de la

solucion de BI.



1.8. Justificacion del estudio

1.8.1. Importancia de la investigacion

La importancia para la empresa seria que le podrd permitir una
depuracion y estandarizacion de datos desde sus origenes para luego
realizar su extraccion, transformacion y carga a un determinado sistema

basado en la nube.

La empresa con la solucién le da la posibilidad de tener un control total
de la informacién, navegando en ella y asi poder hacer correlaciones de
diferentes tipos de datos obteniendo un mayor conocimiento del area de

ventas y con ella mejorar sus decisiones.

La empresa tendrd nuevas oportunidades de negocio y le permitira

descubrir nuevas formas de negocio, facilitando la consulta de datos.

1.8.2. Viabilidad de la investigacion

El proyecto es viable ya que se cuenta con los conocimientos y
herramientas capaces de ser utilizadas en el desarrollo de la solucion e
investigacion. Estas herramientas fueron seleccionadas teniendo en
cuenta su importancia en el mundo de los datos.

Es viable ya que la empresa nos brinda la informacion de primera mano
y existe el apoyo de todas las areas para obtener los requerimientos
necesarios para el planteamiento del problema y asi poder desarrollarlo

sin ningun contratiempo.

1.8.3. Aportes

Aportard lo siguientes puntos:

Permitird el ahorro de tiempo y costo, ademés de confianza en los
tomadores de decisiones de la empresa (Jefes de ventas y Gerente).

Dard un mejor analisis de rentabilidad por clientes, por producto,
proyecciones, segmentando clientes y realizando prondsticos de ventas.

Brindara la informacion correcta, mejorando el servicio al cliente.



e Aporta con conocimientos, mostrando la manera de como abordar un

proyecto de analitica dedicada al comercio.



2. MARCO TEORICO

2.1. ANTECEDENTES

Autores: Angeles Gonzales, Edwin Ivan.

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

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

toma de decisiones”.

Autores: Maria Fernanda Rivera Beltran y Juan Carlos Garcia Pinchao
Titulo de Investigacion: “Analitica de Negocios en la aplicacion de la formula
de distribucion de recursos de las rentas del Estado en la Universidad Técnica

Del Norte. Ecuador. Univ. Técnica del Norte”. 2017

Descripcion:

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

planificacion de la Institucion; se encuentra sustentada por la calidad de los datos



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

Universidad”.

Autores: Rodriguez Torres, Eduardo y Pereda Morales, Piero Armando

Titulo de Investigacion: “Implementaciéon de un Dashboard para la toma de
decisiones estratégicas en la unidad de negocio de produccion de huevo
incubable de la Empresa Avicola Santa Fe S.A.C. usando tecnologias Oracle
Business Intelligence”, Trujillo 2013

Descripcion:

En el presente trabajo tiene como Objetivo “mostrar la implementacion de un
Dashboards en la Unidad de Negocio de Produccion de Huevo Incubable de la
Empresa Avicola Santa Fe S.A.C. Para lograr dicho objetivo utilizo la
Metodologia de Ralph Kimball y la herramienta Oracle Business Intelligence”.
El Resultado de este trabajo permitio “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 til para la toma de

decisiones”.

Autores: Parco Iquiapaza, Alex Alsey vy Eguila Canales, Arturo

Titulo: Implementacion de una Herramienta de Inteligencia de Negocios para la
Administracion de Justicia sobre una Metodologia Ad-Hoc (2007).
Descripcion:

En el presente trabajo tiene como Objetivo desarrollar el Analisis y Disefio para


http://cybertesis.unmsm.edu.pe/browse?type=author&value=Parco+Iquiapaza%2C+Alex+Alsey
http://cybertesis.unmsm.edu.pe/browse?type=author&value=Eguila+Canales%2C+Arturo

el desarrollo e implementacion de una herramienta de Inteligencia de Negocios
para la toma de decisiones en el Area de Defensoria de Oficio del Ministerio de
Justicia, el propdsito de la implementacion de dicha herramienta es tener un
mejor control y gestion de la informacion de forma que, ayude a mejorar la
calidad del servicio que presta dicha entidad, por la toma de decisiones eficientes
conseguidas a partir de la informacion que este sistema proporcione a los
directivos de dicha entidad. Este trabajo muestra la Metodologia Ralph
Kimball utilizada para el desarrollo del Datamart, el cual se ha planteado en el
desarrollo y construccion de prototipos para el funcionamiento de la solucion. El
Resultado fue que el disefio facilita la elaboracion de reportes que satisfacen los
requerimientos de los diferentes tipos de usuarios de nivel directivo y la
implementacion de este Datamart ayudaré a los Directores en las consultas de
reportes disefiados para satisfacer sus requerimientos de forma sencilla a través
de una herramienta de facil aprendizaje. (Parco Iquiapaza & Eguila Canales,

2007).

Autores: Benitez Robles, Jose Dennis Ivany Lopez Giron, Stephany.

Titulo: “Solucion de Inteligencia de Negocio para Empresas de Servicio de
Importacion y Exportacion de Calzado del Departamento La Libertad (2015)”.
Descripcion:

El Objetivo principal en este trabajo “es implementar de un Datamart con la
tecnologia Microsoft para poder obtener reportes historicos del area de ventas e
inventarios; esta solucion permite a la gerencia tomar mejores decisiones en
cuanto a su produccion y comercializacion”. Tambien se utilizé la Metodologia
de “Ralph Kimball, SQL Server 2008 R2 y SQL Business Intelligent”, En su
solucién se obtienen reportes graficos y tablas dindmicas. Los Resultados
presentados fueron que “la implementacion del Data Mart y sus reportes les da
un mejor analisis de los datos a la empresa CARUBI S.A.C. teniendo un analisis
dindmico, permitiendo que los datos sean accesibles de tal forma que el usuario
podré tener un mejor soporte para la toma de decisiones”. En conclusion “este
Data Mart permite a la gerencia desarrollar estrategias para mantenerse mejor

posicionados en el mercado” (Benites Robles & Lopez Giron, 2015).



2.2.

DEFINICIONES

2.2.1.

2.2.2.

ANALITICA DE NEGOCIOS (BUSINESS ANALYTICS)

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

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

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

INTELIGENCIA DE NEGOCIOS

Segiin el Data Warehouse Institute, “es la combinacién de tecnologia,
herramientas y procesos que me permiten transformar mis datos almacenados

en informacion, esta informacion en conocimiento y este conocimiento dirigido



aun plan o una estrategia comercial. La inteligencia de negocios debe ser parte
de la estrategia empresarial, esta le permite optimizar la utilizacion de recursos,
monitorear el cumplimiento de los objetivos de la empresa y la capacidad de

tomar buenas decisiones para asi obtener mejores resultados”. (Oracle, 2016)

Solucion de arquitectura de Inteligencia de Negocios

Arquitectura Inteligencia de

‘:' Negocios

/ ETL Repositorio Acceso |
u

Figura 1.4

Figura 1: Arquitectura Inteligencia de Negocios (Oracle, 2016)

De forma general, “BI suele definirse como la transformacion de datos de la
compafiia en conocimiento para obtener una ventaja competitiva. Si se asocia
directamente a las tecnologias de la informacion, se puede 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 compafiia) en informacion
estructurada para su explotacion directa (reporting, andlisis OLAP, mineria de
datos, etc.) o para su analisis y conversion en conocimiento como soporte a la

toma de decisiones sobre el negocio”. (Dataprix, 2010)
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2.2.3. INTELIGENCIA DE NEGOCIOS EN LANUBE:

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

las Pymes (Gandulfo, 2013)

La ventaja para las empresas de unir los dos conceptos, la inteligencia de negocio
y la computacion en la nube, es que ya no necesitan una infraestructura de
servidores de aplicaciones, comunicaciones, etc., no tiene que realizar fuertes
desembolsos pensando que lo van a recuperar a futuro. Ademas, este servicio es
flexible y escalable, es decir, si necesitamos mas servidores en un momento
puntual con unos cuantos clics los tenemos, o si por el contrario por la noche no
hacen falta tantos servidores pues se programa para que se paren y ya estd, no
gastamos. El concepto Nube lo que nos quiere trasmitir es que a nosotros no nos
hace falta saber donde estan todos esos elementos, ni como son, solo sabemos
que los podemos utilizar y cuanto nos cuesta utilizarlo cada mes segin nuestro

consumo. (Cic, 2019)

Mientras que el Business Intelligence (BI) tradicional entrega la informacién y
normalmente la dependencia es del departamento de TI, el cloud computing
business analytics brinda la capacidad autonoma del conocimiento necesario
para contestar las preguntas clave que necesita la empresa.Esto debido,
principalmente, a que gracias a Internet y las nuevas tecnologias, los software de
Business Intelligence en la nube no necesitan inversion en hardware, ni software,
ni licencias, lo que encarecia enormemente los proyectos de Bl tradicionales. Por
eso, hay muchas pequefias y medianas firmas que pueden implantar su sistema
de Inteligencia de Negocios, ya que, toda compaiiia, independientemente de su
tamafo, precisa ser gestionada y tomar decisiones con respecto a sus ventas,
compras, finanzas, etc. (Gandulfo, 2013)

El Business Intelligence se ha vuelto una herramienta importante para el analisis
de negocios en toda empresa, con esto se da un soporte para el funcionamiento

eficiente y eficaz de la organizacion. Los datos y la informacion que existen en
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la empresa se han vuelto en un insumo importante para toda empresa. Ya sea que
se trate de procesos de optimizacidon, mejora el servicio al cliente, aumentar la
exactitud de los objetivos de marketing, apertura a nuevos mercados, o la
busqueda de maneras de salir adelante frente a la competencia, las empresas
reconocen que obtener los datos correctos de la persona adecuada en el momento
adecuado es un requisito clave para el éxito empresarial. (Hostdime, 2014)

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

puedan ser alcanzados (Gandulfo, 2013).

2.24. EMPRESAS PYMES

El desarrollo de la PYME (Pequefia y Micro Empresa) y del sector informal
urbano en el Pert ha sido un fendmeno caracteristico de las ultimas dos décadas,
debido al acelerado proceso de migracion y urbanizacién que sufrieron muchas
ciudades, la aparicién del autoempleo y de una gran cantidad de unidades
econdmicas de pequefia escala, frente a las limitadas fuentes de empleo
asalariada y formal para el conjunto de integrantes de la PEA (Arbulu & Otoya,
2005).

El sector conformado por las PYME posee una gran importancia dentro de la
estructura industrial del pais, tanto en términos de su aporte a la produccion
nacional (42% aproximadamente segin PROMPYME!1) como de su potencial
de absorcion de empleo (cerca de 88 % del empleo privado segin
PROMPYME?2). Sin embargo, dados los niveles de informalidad, el nivel de
empleo presenta una baja calidad, lo que trae consigo bajos niveles salariales,
mayores indices de subempleo y baja productividad (Arbuli & Otoya, 2005).
La legislacion peruana define a la PYME (Pequefia y Micro Empresa) como:
“...]Ja unidad econdmica constituida por una persona natural o juridica, bajo
cualquier forma de organizacidon o gestion empresarial contemplada en la
legislacion vigente, que tiene como objeto desarrollar actividades de extraccion,

transformacion, produccion, comercializacion de bienes o prestacion de
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servicios (...) debiendo contar con las siguientes caracteristicas: (Arbull &

Otoya, 2005)

Importancia de las PYME

En la economia nacional de los paises en vias de desarrollo como el Pert, las
PYME cumplen un papel fundamental en la dindmica del mercado, produciendo
y ofertando bienes, afiadiendo valor agregado y contribuyendo a la generacion
de empleo (Arbuli & Otoya, 2005).

En la actualidad las PYME representan un estrato muy importante en la
estructura productiva del pais, tanto por la cantidad de establecimientos como
por la generacion de empleo, habiendo desarrollado en los ultimos afios una
presencia mayoritaria, constituyéndose en algunas zonas del interior del pais
como la tnica forma de organizacién empresarial existente sobre la cual gira la

actividad econdomica (Arbuli & Otoya, 2005).

2.2.5. SISTEMAS DE SOPORTE DE DECISIONES:

Debido a que hay muchos enfoques para la toma de decisiones y debido a la
amplia gama de ambitos en los cuales se toman las decisiones, el concepto de
sistema de apoyo a las decisiones (DSS por sus siglas en inglés Decision support
system) es muy amplio. Un DSS puede adoptar muchas formas diferentes. En
general, podemos decir que un DSS es un sistema informatico utilizado para
servir de apoyo, mas que automatizar, el proceso de toma de decisiones. La
decision es una eleccion entre alternativas basadas en estimaciones de los valores
de esas alternativas. El apoyo a una decision significa ayudar a las personas que
trabajan solas o en grupo a reunir inteligencia, generar alternativas y tomar
decisiones. Apoyar el proceso de toma de decision implica el apoyo a la
estimacion, la evaluacidn y/o la comparacion de alternativas. En la practica, las
referencias a DSS suelen ser referencias a aplicaciones informaticas que realizan

una funcion de apoyo (Finlay, 1994).

Definiciones de diferentes Puntos de Vista:
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v Un DSS, en términos muy generales, es "un sistema basado en computador
que ayuda en el proceso de toma de decisiones" (Finlay, 1994).

v 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, 2005)

2.2.6. EL MODELO DE DATOS OLAP

a. Esquema Estrella

Cliente

Clave_Cliente

Ano

Monto_Venta

Producto

Clave_Productio)
Descripcion
Categaoria

Hombre

Direccion

Telefono

Fecha Ventas Vendedor

Clave Fecha Clave_Cliente Clave_“endedor
Diia e | Clave_Fecha +——» Nombre
Semana Clave_\endedor Direccion
Mes Clave_Producto Telefono
Trimestre Cantidad_Vendida

Figura 2: Esquema de estrella.

Fuente (Kimball y Ross., 2013)
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b. Esquema Copo de Nieve

. Cliente

Cliente_DatosAdicionales

c datosadicional Clave_Cliente

Clave_datosadicionales Nombre

EstudiosUnivesitarios -— Direccion

CantHijos _ Telefono

CaniTaretasCrediio clave_datosadicionales

Fecha Ventas Vendedor

Clave_Fecha Clave_Cliente Clave_Vendedor
Dia 44— Clave_Fecha —————P| Nombre
Semana Clave_Vendedor Direccion
Mes Clavg_jrq-qudq Telefono
Trimesire Cantidad_Vendida
Afio Monto_Venta

Producto -
Categoria
Clave_Producto — :
Descripcion | Clave_categoria
Clave_categoria Descripcion

Figura 3: Esquema de copo de nieve.

Fuente (Kimball, 2013)

2.2.7. MICROSOFT AZURE

Microsoft Azure (anteriormente Windows Azure y Azure Services Platform) es
una plataforma ofrecida como servicio y alojada en los Data Centers de
Microsoft. Anunciada en el Professional Developers Conference de Microsoft
(PDC) del 2008 en su version beta, pas6 a ser un producto comercial el 1 de

enero de 2010. (Microsoft Corporation, 2014)

Microsoft Azure es una plataforma general que tiene diferentes servicios para

aplicaciones, desde servicios que alojan aplicaciones en alguno de los centros

15



2.2.8.

de procesamiento de datos de Microsoft para que se ejecute sobre su
infraestructura (Cloud Computing) hasta servicios de comunicacion segura y
federacion entre aplicaciones. En el reporte de Gartner "Magic Quadrant" mas
reciente, Azure fue uno de solo dos vendedores (el otro siendo Amazon Web

Services) otorgado el titulo de "Lideres."

Microsoft Azure utiliza un sistema operativo especializado, llamado de la
misma forma, para correr sus "capas" (en inglés “fabric layer”) — un cluster
localizado en los servidores de datos de Microsoft que se encargan de manejar
los recursos almacenados y procesamiento para proveer los recursos (o una

parte de ellos) para las aplicaciones que se ejecutan sobre Microsoft Azure.

Micrososft Azure se describe como una “capa en la nube” (en inglés "cloud
layer") funcionando sobre un niumero de sistemas que utilizan Windows Server,
estos funcionan bajo la version 2008 de Windows Server y una version
personalizada de Hyper-V, conocido como el Hipervisor de Windows Azure

que provee la virtualizacién de los servicios.

La capa controladora de Windows Azure se encarga de escalar y de manejar la
confiabilidad del sistema evitando asi que los servicios se detengan si alguno
de los servidores de datos de Microsoft tiene problemas y a su vez maneja la
informacion de la aplicacion web del usuario dando como ejemplo los recursos

de la memoria o el balanceo del uso de esta.

MICROSOFT POWER BI

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

la web y en los dispositivos moviles. Todos pueden crear paneles
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personalizados con la vista exclusiva de 360 grados de su empresa. Y escale

por toda la empresa, con regulacion y seguridad incorporada. (Microsoft, 2017)

Power BI pone a su alcance el andlisis visual con una intuitiva creacion de
informes. Arrastre y coloque el contenido exactamente donde desee en el lienzo
flexible y fluido. Descubra rapidamente los patrones a medida que explora la

vista unica unificada con visualizaciones interactivas y vinculadas.

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 Larissa Moss:

2.3.1. BUSINESS INTELLIGENCE ROADMAP - LARISSA MOSS & SHAKU

ATRE

(Moss & Atre, 2003) “Casi todo tipo proyectos de ingenieria, como ingenieria

estructural o ingenieria software pasa por seis etapas entre el inicio y

ejecucion”.
Stage 1:
Stage B: Justification
Deployment
Engineering Stage 2:
Stage 5: Project Planning
Construction
Stage 4: Stage 3:
Design Business Analysis

Figura N° 4 : Etapas de la Metodologia (Moss & Atre, 2003)
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Etapa de justificacion

Paso 1: Evaluacion del caso de negocio: se define el problema o la
oportunidad del negocio, y se propone una solucion de BI. Cada
lanzamiento de una aplicacion de BI debe justificar su costo y definir
claramente sus beneficios, o la solucidon de un problema de negocio

o el aprovechamiento de una oportunidad de negocio.

Etapa de planificacion

Paso 2: Evaluacion de infraestructura de la empresa: Ya que las
aplicaciones de BI son iniciativas de toda la organizacion, esta debe
crear una infraestructura para apoyarlas. Algunos componentes de la
infraestructura pueden estar ya en su lugar, antes de que el primer
proyecto de BI este en marcha. Otros componentes de la
infraestructura pueden ser desarrollados con el tiempo, como parte
de los proyectos de BI. Una infraestructura de la organizacion tiene

dos componentes:

La infraestructura técnica: que incluye hardware, software,
middleware, sistemas de gestion de bases de datos, sistemas
operativos, componentes de red, repositorios de metadatos,

utilidades, etc.

Infraestructura no técnica: que incluye estdndares de metadatos,
estandares de mineria de datos, el modelo logico empresarial (en
evolucion), metodologias, directrices, procedimientos de prueba,
control de cambios y procesos, procedimientos para tareas

administrativas y resolucion de problemas, entre otros.

Paso 3: Planificacion de Proyectos: los proyectos de BI son

18



extremadamente dinamicos. Los cambios en el personal, en el
presupuesto, en la tecnologia, en los representantes del negocio y los
patrocinadores, pueden afectar seriamente el éxito del proyecto. Por
lo tanto, la planificacion del proyecto debe ser detallada, y el

progreso efectivo debe ser observado de cerca y reportado.

Etapa de analisis del negocio

Paso 4: Definicion de requisitos del proyecto: administrar el alcance del
proyecto es una de las tareas mas dificiles en el transcurso del
proyecto de BI. La necesidad de tener todo al instante es dificil de
reducir, pero que se reduzca esta necesidad es uno de los aspectos
mas importantes en la negociacion de los requisitos para cada
entrega. Los integrantes de los equipos del proyecto deben saber que
los requisitos cambian durante todo el ciclo de desarrollo, y los
directivos deben conocer mas sobre las posibilidades y las
limitaciones de la tecnologia de BI durante el desarrollo del

proyecto.

Paso 5: Analisis de Datos: el mayor desafio de todos los proyectos de Bl es
la calidad de los datos de origen. Los malos habitos desarrollados en
las tiltimas décadas son dificiles de romper, y los dafios provenientes
de estos resultan muy caros, consumen mucho tiempo, y es tedioso
encontrarlos y corregirlos. Ademas, el analisis de datos en el pasado
se limitaba a la vista de una linea de negocio y nunca fue consolidada
o conciliada con otros puntos de vista de la organizacion. Este paso
requiere un porcentaje significativo del tiempo dedicado al

calendario del proyecto completo.

Paso 6: Prototipo de la aplicacion: el analisis de los resultados funcionales,
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que solia ser llamado analisis del sistema, se logra mediante los
prototipos, por lo que se puede combinar con el disefio de
aplicaciones. Las nuevas herramientas y lenguajes de programacion
permiten a los desarrolladores probar o refutar con relativa rapidez
un concepto o una idea. Los prototipos también permiten a los
empresarios ver el potencial y los limites de la tecnologia, lo que les
da la oportunidad de ajustar los requisitos del proyecto y sus

expectativas.

Paso 7: Analisis de repositorio de metadatos (Datawarehouse): tener mas
herramientas significa tener mas metadatos técnicos, ademas de los
metadatos del negocio que suelen ser capturados mediante la
ingenieria de software asistida por un ordenador de modelado de
herramientas (CASE). Los metadatos técnicos necesitan ser
asignados a los metadatos del negocio, y todos los metadatos deben
ser almacenados en un repositorio de metadatos, estos ultimos,
pueden ser con licencia (comprados) o construidos. Los requisitos
para que los tipos de datos sean capturados y almacenados, deben ser
documentados en un modelo 16gico de metadatos. Cuando se tienen
las licencias de un producto de repositorio de metadatos, los
requisitos documentados en este modelo 16gico de metadatos deben
ser comparados con el modelo metadatos del proveedor, si lo
proporciona. Ademas, los requisitos para la entrega de los metadatos

a la comunidad empresarial tienen que ser analizados.

Etapa de disefio

Paso 8: Disefio de bases de datos: uno o mas objetivos de la base de datos

de BI es almacenar de forma general y detallada los datos del negocio,

dependiendo de las exigencias de la comunidad empresarial. No todos

los requisitos de informacién son estratégicos y no todos son
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multidimensionales. Los esquemas de disefio de bases de datos deben
coincidir con los requisitos de acceso a la informacion de la

comunidad empresarial.

Paso 9: Diseiio Extraer/Transformar/Cargar (ETL): el proceso ETL es el
mas complicado de todo el proyecto de BI, también es el menos
glamoroso. Las ventanas de procesamiento ETL (ventanas de proceso
por lotes) usualmente son pequenas, sin embargo, debido a la mala
calidad de la fuente de datos por lo general requiere mucho tiempo
para ejecutar la transformacion y los programas de limpieza. Acabar
el proceso de ETL dentro del calendario previsto es un desafio para la

mayoria de las organizaciones.

Paso 10: Disefio del repositorio de metadatos (Datawarehouse): si un
repositorio de metadatos es comprado, lo mas probable es que tenga
que ser mejorado con caracteristicas que fueron documentadas en el
modelo l6gico de metadatos, pero estas no se proporciona con el
producto. Si se esta construyendo un repositorio de metadatos, se debe
tomar la decision de si se disefa el repositorio de metadatos de la base
de datos basado en entidadrelacion u orientado a objetos. En cualquier
caso, el disefio tiene que cumplir los requisitos del modelo logico de

metadatos.

Etapa de construccion

Paso 11: Desarrollo Extraer/Transformar/Cargar (ETL) : muchas
herramientas estan disponibles para el proceso de ETL, algunas son
sofisticadas y otras sencillas. Dependiendo de los requisitos para la

limpieza y transformacion de datos desarrollados en el paso 5, Analisis
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de Datos y en el Paso 9, Disefio ETL, una herramienta de ETL puede
o no ser la mejor solucion. En cualquier caso, se requiere con
frecuencia el pre-procesamiento de los datos y la creacion de
ampliaciones para complementar las capacidades de la herramienta de

ETL.

Paso 12: Desarrollo de Aplicaciones: una vez que el prototipo concretod los
requisitos funcionales, el verdadero desarrollo del acceso y el andlisis
de la aplicacion puede empezar. El desarrollo de la aplicacion puede
ser una simple cuestion de la finalizacion de un prototipo operativo, o
puede ser un esfuerzo de desarrollo que est¢é mas involucrado con
diferentes y mas robustas herramientas de acceso y andlisis. En ambos
casos las actividades de desarrollo de aplicaciéon front-end son
realizadas generalmente en paralelo con las actividades de desarrollo

de ETL back-end y el desarrollo del repositorio de metadatos.

Paso 13: Mineria de datos: muchas organizaciones no utilizan el ambiente
de BI en toda su extension. Las aplicaciones de Bl a menudo son
limitadas a preescribir informes, algunos de los cuales incluso no son
los nuevos tipos de informes, pero reemplazan los informes viejos. El
retorno de la inversion real proviene de la informacion oculta en los
datos de la organizacion, que soélo se puede descubrir con las

herramientas de mineria de datos.

Paso 14: Desarrollo del repositorio de metadatos: si se toma la decision de
construir un repositorio de metadatos en lugar de comprarlo, un
equipo independiente se debe encargar del proceso de desarrollo. Esto
se convierte en un sub-proyecto considerable en el proyecto global de

BL
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Etapa de despliegue

Paso 15: Implementacion: una vez el equipo ha probado a fondo todos los
componentes de la aplicacion de BI, libera las bases de datos y
aplicaciones. La formacion esta prevista para todo el personal del
negocio y para otras personas que también utilizaran la aplicacion de
BI y el repositorio de metadatos. Las funciones de soporte que
comienzan, incluyen operaciones desde mesa de ayuda,
mantenimiento de las bases de datos de destino de BI, programacion
y ejecucion de trabajos por lotes ETL, monitoreo del desempefio y

puesta a punto de bases de datos.
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Figura 5: Pasos de la Metodologia Business Intelligence RoapMap (Moss
& Atre, 2003)
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3. MATERIALES Y METODOS

3.1.

3.1.1.

3.1.2.

3.1.3.

3.2.

3.2.1.

3.2.2.

3.2.3.

MATERIAL

Poblacion

Todos los tomadores de decisiones en la empresa Distribuidora Winesyosa

S.A.C.

Muestra

Jefe de ventas y Gerente de la empresa.

Unidad de analisis

Datos del area de ventas realizadas en la Distribuidora Winesyosa S.A.C.

METODO

Tipo de investigacion

Aplicada.

Disefio de Investigacion

Cuasi-experimental.
Variables de estudio y Operacionalizacion
v" Independiente (VI): Solucion de Business Analytics en la Nube de
Microsoft.

v Dependiente (VD): Medir los indicadores y evaluar en el desempeiio

de las ventas en la empresa Distribuidora Winesyosa S.A.C.
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Tabla N° 2: Operacionalizacion de las variables

Variable Dimension Indicador Unlda.d L& Instrur{lentf), itz
medida Investigacion
v G‘ene'racmn de Nurperos de KPI's Lista de indicadores
indicadores indicadores
. ., Hoja resumen de
Satisfaccion Grado de Grado de . .,
VD . . . . . grados de satisfaccion
del usuario Satisfaccion Satisfaccion )
del usuario

3.2.4. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos
3.2.4.1. Técnicas

- Se aplicara una encuesta.

3.2.4.2 Instrumentos

- Un cuestionario para conocer cudles son los objetivos y requerimientos

en el area critica.

3.2.5. Técnicas de procesamiento y analisis de datos

3.2.5.1.Procesamiento de datos

Después de realizar el cuestionario a los tomadores de decisiones, los datos
seran procesador en Ms Excel y Power BI. Las respuestas que se obtengan

se presentaran en graficos dindmicos y tablas.

3.2.5.2. Analisis de datos

El analisis de datos se realizard a través de pruebas de hipotesis nula y

alternativa y la Distribucion de t de Student.
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4. RESULTADOS : APLICACION DE LA METODOLOGIA
4.1. JUSTIFICACION
4.1.1. EVALUACION DEL CASO DEL NEGOCIO

Distribuidora Winesyosa S.A.C. inici6 sus operaciones en el aiio 2010, con el
compromiso de brindar aditivos para carros tales como aceites, grasas, liquidos
de frenos, filtros de aire y aceite, refrigerantes.

v Direccion: Av. Tupac Amaru 1501- Trujillo

v Rubro: Negocio Comercializacion de suministros de motores (aditivos)

v" Clientes: Conductores de autos, motos, camiones.

v' Organigrama:

GEREMTE
GEMERAL
ASISTENTE DE
SUB GERENTE GEMERAL
GERENCIA
[ I [ I I 1
. RECURSOS
OPERACIOMES LOWGISTICA COMERCIAL CONTABILIDAD SISTEMAS
HUMANOS
GERENTE DE GERENTE DE GERENTE CONTADOR JEFE DE RECURS05
GERENTE DE TI
OPERACIOMES LOGISTICA COMERCIAL GEMERAL HURMAMNOS
ASESORES ‘ ASISTENTE
COMERCIALES CONTABLE 1

Figura 6: Organigrama de la empresa
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v" Proceso a Desarrollar:

Después de realizar un profundo analisis del funcionamiento de la empresa
se determind realizar una solucion de inteligencia de negocios para la parte
del proceso de ventas de la empresa por ser el area critica de la

organizacion, y asi poder mejorar el soporte a la toma de decisiones.

Esta solucidon utilizara informacion obtenida desde la base de datos

transaccional y asi tratar de satisfacer los requerimientos de los tomadores

de decisiones del area de ventas de la empresa.

Realizar Venta

Realizar
Pedido
2
=
g
=]
d Generar Seleccionar
Bleguecy ) Comproban
de producto Pedido te
H
B
-}
£
: Guardar
Seleccionar !
Exist tipo de datos segln
¢EHISTE Comproban
Stock? venta
- Generar
Generar Solicitar [ ——
Comproban > datos -
s adicionales
te adicionales ) .
\ J (Guia de remisi
Mo Tipa de
N Entrega
o Realizar
-% Cobro de
3 :
pedido Entrega en
punto de
Seleccionar et
formade —
Entrega

Figura 7: Proceso a desarrollar (Proporcionado por la empresa)
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4.2. PLANIFICACION

4.2.1. EVALUACION DE INFRAESTRUCTURA DE LA EMPRESA

a. Infraestructura técnica

HARDWARE

v 05 PCs desktop:
» CPU Intel Corei5
> RAM 4GB
> DD1TB
» Monitor LG 20” Full HD
» Mouse y teclado

v 01 laptop con las siguientes caracteristicas:
» HP INTEL OPTANE
» CPU Corei5
> RAM 8GB
> DD1TB
» DVD

v" 01 Impresora Epson Ecotank L5190

SOFTWARE

v SO Windows 10
v" MS Office 2016
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Cortafuegosy
Middleware

Cliente remoto
WAN

[ o~ WDS

." - ‘

! N i
>

DMz

Zona
Servidor Web Desmilitarizada

Wireless
Distribution
System

s Servidor de
Archivos

- .
< g =5 == ==
LAN 1 i AreaA&ministrativa

Servidor de Base
de Datos

LAN 2

Area de Ventas

Figura 8: Infraestructura tecnoldgica de la empresa

4.2.2. PLANIFICACION DEL PROYECTO

Segtin 1a metodologia seleccionada:
v" Etapa de Justificacion.

Etapa de Planificacion.

Etapa de Analisis del negocio

Etapa de Disefio

Etapa de Construccion

AN N NN

Etapa de Implementacion
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4.3. ANALISIS DEL NEGOCIO

4.3.1. DEFINICION DE LOS REQUISITOS DEL PROYECTO

4.3.1.1. Descripcion de los Stakeholders

v" Personal Involucrado en el Proyecto

Nombre

Gerente

Jefe de Ventas

v" Usuarios la Solucion de BI

Nombre

Representa

Stakeholder

Gerente

Administra, planifica y
vela por el buen
funcionamiento de la

empresa.

Gerente

Jefe de ventas

Encargado del buen
funcionamiento de las
operaciones en el area de

ventas.

Jefe de Ventas

4.3.1.2. Requerimientos del Usuario Final

Para determinar los requerimientos del area de ventas de la empresa Winesyosa

se realizaron entrevistas a los usuarios finales (Jefe de ventas, Gerente de la

empresa.) que utilizaran la solucion de business analytics, en donde se especifica

los requerimientos del personal implicado en el area los cuales fueron

recopilados de las reuniones llevadas a cabo:
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Monto vendido x sucursal

Mayor numero de ventas x periodo
Monto total x vendedor

Producto con mayor utilidad x tiempo
Clientes x tiempo x monto

Mayor numero de ventas x sucursal
Ventas de productos x sucursal

Monto vendido

AN N NN Y U N NN

Cantidad productos x clientes x periodo de tiempo.

4.3.1.3. Analisis de los requerimientos

AREA DE VENTAS

1. Monto vendido x sucursal

_-Tiempo

Mes

Monto vendido O

. O ~Sucursal
Nombre

Figura 9: Analisis Requerimiento 1

2. Mayor numero de ventas X periodo
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____},Tlempu

Afio o
Mes O
_-______,,f-‘
Cantidad de Productos ‘O/

f S ———7 Vendedor
.":i}:——— ~ Nombre Q
_______"‘--——____O Producto

Mombre

Figura 10: Analisis Requerimiento 2

3. Monto total x vendedor

Afio —— Tiempo
Mes __’,O_r-
Monto vendido _fr,-—-""'—r }
| Nombre
e Vendedor

Figura 11: Analisis Requerimiento 3

4. Producto con mayor utilidad x tiempo

Mombre Producis

utilidad O
. | O O Tiempo

Mes
Ao

Figura 12: Analisis Requerimiento 4
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Clientes x tiempo x monto

Nombre

_ Cliente
Monto de Compras Q -
I O * Producto

Figura 13: Analisis Requerimiento 5

Mayor numero de ventas x sucursal

_________O » Producto

Nombre \b Sucursal

Figura 14: Analisis Requerimiento 6

Ventas de productos x sucursal

——— = Producto
Nombre

Figura 15: Analisis Requerimiento 7
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8. Monto vendido

= Tiempo

Afio
- @
Monto vendido O
. __"“‘—-—‘O—Numbfe—o — Cliente

Distrito

Figura 16: Analisis Requerimiento 8

9. Cantidad productos x clientes x periodo de tiempo.

—

Cantidad de Mes AHDO Tiempo
Productos O

..- Producto

—* Producto

= .
Cliente

Figura 17: Analisis Requerimiento 9

4.3.1.4. Identificar Indicadores y Perspectivas de Analisis

INDICADORES

v’ Cantidad de ventas por tiempo

v Cantidad de Utilidad mensual

v’ Cantidad de Productos vendidos por vendedor
v

Cantidad de Productos vendidos por sucursal
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4.3.1.5. Modelo conceptual del BI

Cliente

Vendedor
~RELEE: -

Hechos de

Ventas
\

Producto

Sucursal

Tiempo

Figura 18: Modelo conceptual

4.3.2. ANALISIS DE DATOS

Base de Datos Origen:
v Base de datos: Winesyosa.mdf.

vendedor
orden_detalle 9 vendedor Codiga
¥ orden_Codigo vendedor_Dni
orden_NumeroDacumenta vendedor Nambre
products_Codigo vendegor_ApelidoPatemo
producto_PrecioUnitaio vendedor_ApelidoMatema
orden_Cantidad vendedor Celulzr
orden_ImparteTotsl sucurssl Codige
orden_Impussto
9 sucursal Cotigo
producto sucurszLNombre
¥ producto_Codigo sucursal_Distrta
praducto_ Marca
sucurszl_Provinciz
pl:um_:“-’deln sucursal Departamento
:Dd::: D:: . orden sucurszl Direccion
it st  orden_NumeroDocumento sucursaLTekfana
producto_PrecioUnitaric vendsdarLodge
producto._PreciaXMayor i
osuc Cae ordenDetalie Totsl
ordenDetslie_limpuests cliente
ardenDetale TotalAPagar 9 clente Cadige
ordenDetsle Fecha ciente_Nombre

clientz_Direccion
cliente_Dni
cliente_Celular

cliente_Provincia

clinte ApelidaPetemo
cliente ApelidoMatemo

cliente_Depanaments

Figura 19: Diagrama Entidad - Relacion
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4.3.3. PROTOTIPO DE LA APLICACION

A continuacion se mostrara la implementacion de la tabla de hecho y dimensiones

para la solucion:

Identificando los Componentes del Modelo:

a) Elementos de la Solucion
= Tabla de Hecho: Ventas
= Listado de Dimensiones:
v Cliente
v" Sucursal
v' Tiempo
v Producto
v Vendedor

b) Objetivo de la Tabla de Hechos

Tabla de Hechos Objetivo

Ventas “Informar sobre las ventas de los productos”

c) Dimensiones

Tabla de Hechos Objetivo Dimensiones
Ventas “Informar sobre las v Cliente
ventas de los v Sucursal
productos” v Tiempo
v Producto
v Vendedor
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d) Hechos o Medidas

Ventas v" Monto Vendido
v’ Utilidad
v" Cantidad de Productos

Diagrama de la tabla de hechos

Dim_Cliente

Tabla de Hechos
Ventas

“Informar sobre las
ventas de los
productos”

Dim_Vendedor

Dim_Tiempo

Dim_Sucursal

Dim_Producto

Figura 20: Diagrama de Tabla de Hechos

Detalle de las Tablas de Hechos

DIM_CLIENTE

Cliente_Key

DIM_SUCURSAL

Sucursal Key
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DIM_VENDEDOR

Vendedor Key

DIM_TIEMPO

Tiempo Key

DIM_PRODUCTO

Producto Key

Tabla N° 4: Detalle de las claves de las dimensiones

Nombre de la Tabla

Nombre de la

Columna

Descripcion de la

Columna

FACT_VENTAS

Monto Vendido

Monto en ventas en un

determinado periodo.

FACT_VENTAS

Utilidad

Monto de utilidades en
ventas en un

determinado periodo

FACT_VENTAS

Cantidad de Productos

Cantidad de productos
vendidos en un

determinado periodo.

Tabla N° 5: Detalle de las Medidas de las Tablas de Hechos

ESQUEMA ESTRELLA

v' Componente: TABLA DE HECHOS VENTAS

v" Componente: TABLA DE DIMENSION TIEMPO

v' Componente: TABLA DE DIMENSION CLIENTE

v" Componente: TABLA DE DIMENSION SUCURSAL

v" Componente: TABLA DE DIMENSION VENDEDOR

v' Componente: TABLA DE DIMENSION PRODUCTO
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Figura 21: Esquema Logico de la Tabla de Hechos Ventas

Fuente: Elaboracion Propia

4.4. DISENO
4.4.1. DISENO DE LA BASE DE DATOS

Para el disefio se modificé algunos nombres a nombres estandar. Para la

solucion se realizaron los siguientes cambios:

Tabla de Hecho Ventas FACT VENTAS
Tiempo DIM_TIEMPO
Cliente DIM_CLIENTE
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Sucursal DIM_SUCURSAL

Vendedor DIM_VENDEDOR

Producto DIM_PRODUCTO

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

sus Dimensiones

En esta etapa también se determina el Tipo de Datos para cada Dimension en el

modelo estrella a implementar. Estos cuadros muestran el detalle de cada tabla:

v DIM _TIEMPO:

tiempo_Key Int No 4 ) -
Dimension que
tiempo_Codigo date No 8 contiene detalle del
tiempo_MesNro Int No 4 tiempo en que se ha
realizado una venta.
tiempo_Anio Int No 4
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v DIM_CLIENTE:

Departamento

Provincia

Nombre

=T
T

cliente_Key Int No 4
cliente_Codigo varchar No 50

Dimension que
cliente_ Nombre varchar No 255 .

- contiene la
cliente_Direccion varchar No 255 descripcion de los
cliente Dni varchar No 10 clientes de la

empresa.
cliente_Departamento varchar No &0
cliente_Provincia varchar No &0




v DIM_SUCURSAL

Departamento

¥

Nombre Sucursal

Provincia

Sucursal_Key Int No 4

Sucursal_Codigo varchar No 50
Sucursal Nombre varchar No 80
Sucursal_Direccion varchar No 255
Sucursal_Distrito varchar No 150
Sucursal_Departamento varchar No 80
Sucursal _Provincia varchar No 80

Dimension que
contiene la
descripcion de las
sucursales de la

empresa.




v DIM_VENDEDOR

Nombre

vendedor_Key Int No 4
vendedor_Codigo Varchar No 50

vendedor_Dni Varchar No 50
vendedor_nombre Varchar No 255
sucursal_Codigo Varchar No 50

Dimensién que
contiene la
informacion de los

vendedores

v' DIM_PRODUCTO:

producto_Key

Int

Dimension que

producto_Codigo

varchar

80

contiene la
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producto_ Nombre varchar No 200 descripcion de

los productos que
producto_Marca varchar No 80
vende empresa.

producto_Modelo varchar No 80

Cliente Key
Producto Key

Tiempo_Key Tipo de datos enteros

Sucursal Key

Vendedor Key

Especificar las claves foraneas para cada Tabla de Hechos:

FACT VENTAS

Cliente_Key (FK)
Producto_Key (FK)
Tiempo_Key (FK)
Sucursal_Key (FK)
Vendedor_Key (FK)

Tabla N° 7: Claves fordneas de las Tablas de Hechos
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4.4.2. DISENO EXTRAER/TRANSFORMAR/CARGAR (ETL)

a) Definicion de los Pasos de Transformacion

Paso 1: Limpiar todas las Dimensiones, eliminando todos los registros.

Preparando para una carga total.

Paso 2: Poblamiento de la Dimension Cliente, consiste en ejecutar una

sentencia SQL, para llevar el resultado a la Dimension cliente.

Paso 3: Poblamiento de la Dimensiéon Tiempo. Usando funciones SQL

para separar elementos del tiempo.

Paso 4: Poblamiento de la Dimensién Sucursal.

Paso 5: Poblamiento de la Dimensiéon Producto.
Paso 6: Poblamiento de la Dimensiéon Vendedor.

Paso 7: Poblamiento de las Tabla de Hechos Ventas

b) Definicion de los Pasos de los Workflows

PASO 1

—” PASO 2

v

PASO 3

|

PASO 4

|

PASO 5

|

PASO 6 S PASO 7

Figura 22: Pasos de los Workflows
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c) Restricciones de Precedencia:

1. La Limpieza de las dimensiones (Paso 1) debe realizarse al inicio
del proceso.

2. El poblamiento de las dimensiones cliente, tiempo, sucursal,
tiempo y producto deben realizarse solo cuando se tenga la
seguridad de que el paso 1 se ha ejecutado con éxito.

3. Luego el poblamiento de la tabla de hechos ventas debe realizarse
solo cuando se tenga la seguridad de que el paso 2,3,4,5 y 6 se

hallan ejecutado con éxito.

Después de conocer las relaciones de precedencias se diagramar el flujo de

trabajo que se necesita para construir el paquete de poblamiento del BI.

d) Diagrama Workflow con Restricciones de Precedencia

PASO1 — Bt oiggp | DXt >
Exito Exito _
*  PASO3 >
Exito Exito
»  PASO4 >
Exito Exito .
>  PASOS >
Exito Exito =
,  PASOG o EX0 | prAsO7

Figura 23: Restricciones de Precedencia
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4.4.3. DISENO DE LOS METADATOS

DESTING

BASEDEDATDS THLA COWNMA | TPODEDATO | LONGITUD | MPODETABLA | BASEDEDARDS| TABLA COLUMNA TIPODEDATD |  LONGITUD
diente_Key nt 4 _ _ _
diente_Codign sarchar 1] diente_Codig vam har 1]
chente Momlre archar 55 chente_Mombre war har %

DI CLENTE (chente_Disccon wairchar 55 DIMENSION (LIENTE  |cdhente Dimcdon Vi har %
diente_In "aihar 10 ciente Dn A ar 10
chente e part varchar ] chente [k pait var har 2
chiente_Provinda wairchar &0 chiente_Provinda Vi har &
Sucursal_Key nt 4 _ _ _
Suursal_Codigo airchar 1] Suursal_Codigo war har ]
Sucursal Mombre archar ] Sucursal Momlre var har &

DM SUCURSAL |Sucursal Dieccion "aihar 55 DIMERSION SUCURSAL  [Suoursal_Diecdon A ar %
Suoursal Distio airchar 13 Suoursal Disbi'o war har 13
Suoursal Depart airchar 0 Suoursal Depart VI har 1]
Suoursal Pmsinca "aihar & Suoursal Pmosindz A ar &
wendedar ey nt L] _ _ _
vendedor_Codign Varha W wvendedor_Codign Varchar 3

DIM_VENDEDOR|vendedor_Dn Var he el DIMENSION VERNDENR  |wendedor_Dn Varchar 3
vendedar nombre|  Warhe 155 J&SMOTRDS B wendedar_nombre | Varcher 5
sucursd Codizo Varha W qucursd_CodiEn Varchar 3
producto_Key nt 4 _ _ _
producto_Codig archar 1] producto Codign vam har ]
producta_Mombre archar i producto_Nombre var har Fill}
DI PAODUCTO productn_Mera "aihar & RSN FOOET producto Mera A ar &
producto Model "anchar 1] producto Modelo varhar ]
Chente_Key maney 4
Producto_Ezy maney 4
Tiempo_Key maney i _ _ _
R Suoursal_Key mangy 4 TABLA DE
- Vendedar_Eey maney 4 HECHCS
Montovendida mangy 10 MontoVendida maney 10
L lidad mangy 10 Lfg lidad maney 10
Cantidad? md nt i Cantidad? md it i

Tabla N° 8: Diserio del repositorio de metadatos
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4.5. CONSTRUCCION

45.1. CONSTRUCCION DE LAS TABLAS EN LA BASE DE DATOS SQL
SERVER 2014 Y EN MICROSOFT AZURE DATABASE

v DIM_TIEMPO:

Column Name Data Type Allow Nulls
T tiempo_Key int O
tiempo_Codigo date ]
tiempo_MesNro int ]
tiempo_Anio int [l
tiempo_AnioMes nchar(61) O

Figura 24: Dimension Tiempo

v DIM_CLIENTE:

Column Name Data Type Allow Nulls

»? : cliente_Key int ]
cliente_Codigo varchar(50) ]
cliente_Nombre varchar(255) ]
cliente_Direccion varchar(255) |
cliente_Dni varchar(10) |
cliente_Departamento varchar(80) O
cliente_Provincia varchar(80) Il

O

Figura 25: Dimension Cliente
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v DIM_VENDEDOR

Column Name Data Type Allow Nulls
¥ vendedor_Key int O
vendedor_Codigo varchar(50) [
vendedor_Dni varchar(50) O
vendedor_nombre varchar(255) (|
sucursal_Codigo varchar(50) [

Figura 26: Dimension Vendedor

v" DIM_SUCURSAL

Column Name Data Type Allow Nulls
@ sucursal_Key int O
sucursal_Codigo varchar(50) (|
sucursal_Nombre varchar(80) |
sucursal_Departamento varchar(80) O
sucursal_Provincia varchar(80) O
sucursal_Distrito varchar(150) |
sucursal_Direccion varchar(255) |

Figura 27: Dimension Sucursal

v DIM_PRODUCTO

LI INaImE Laca 1ype EARTY I
Mp | producto_Key | int 0
preducte_Cedigo varchar(20) [
products_Mombre varchar(200) [
producto_Marca varchar{80) [+
producta_Modelo varchar(B0) [w]
#

Figura 28: Dimension Producto
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v FACT_VENTAS

L ISV IS U~ W OV S LS

Column Mame Data Type Allow Mulls
b? cliente_Key int 1
? wvendedor_Key int 1
7 sucursal_key int |
? preducto_key int O
7 tiempo_key int 1
montoVendido maoney
utilidad maoney
cantidadProd int

Q- ]

Figura 29: Tabla de Hechos Fact Ventas

Una vez construida todas las tablas del BI, se continiia con la construccion del
Diagrama del modelo estrella:

Dim_Cliente

% cliente_Key
cliente_Codigo
cliente_Mombre
cliente_Direccion
cliente_Dni
cliente_Departamento

cliente_Provincia

Dim_Producto

% producto_Key
producte_Codigo
producto_Mombre
producte_Marca

producto_Modelo

Dim_Tiempo

7 tiempo_Key
tiempo_Codigo
tiempo_MesNro
tiempo_Anio

tiempo_AnioMes

3=
="
Fac_Ventas
? cliente_Key
Fo——————0 | @ vendedor_Key

% sucursal_key
% producto_key
¥ tiempo_key
mentoVendido
utilidad

cantidadProd

i

Dim_Vendedor
% wvendedor_Key

vendedor_Codigo
vendedor_Dni

vendedor_nombre

Dim_Sucursal

% sucursal_Key
sucursal_Codigo
sucursal_Mombre
sucursal_Departamento
sucursal_Provincia
sucursal_Distrito

sucursal_Direccion

Figura 30: Diagrama de la Base de Datos (Modelo Estrella)
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4.5.2. SOLUCION EN MICROSOFT AZURE

PASO1: Ingresando a Microsoft Azure y la Creacion de la base de datos

@ Se completo la implementacion

E Nombre de implementacion: Microsoft.SQLDatabase.newDatabase...

Suscripcion:  Free Trial
Grupo de recursos: UPAC

Hora deinicio:  11/12/2019 0:48:47
Id. de correlacién: e5655645-b821-4ed0-87b7-ed%02b73c596

| -~ Detalles de implementacion (Descargar)

Recurso Tipo Estado
@ winesyosa/WINESYOSA_Bl Microsoft.Sql/servers/da... Created

@ winesyosa Microsoft.Sql/servers Created

-~ Pasos siguientes

Ir al recurso

Detalles de la operaci...

Detalles de la operacion

Detalles de la operacion

| Base dedatosnueva  + Gruponuevo =+ Muevo almaceén de datos < Importar base de datos ¢/ Restablecer contrasefia 5 Mover ] Eliminar < Comentarios
Grupe de recursos.., 1 UPAOD Administrador del servid... : zavaleta

Estado : Disponible Firewalls y redes virtuales : Mostrar configuracion del firewall
Ubicacidn : Centro-oeste de EE. UUL Administrador de Active... : No configurado

Suscripcion (cambiar) : Free Trial Nombre del servidor * winesyosa.databasewindows.net

Id. de suscripcién 1 167050ac-cade-4350-a0ff-2a51bf47c6c0

Etiquetas (cambiar) : Haga clic aqui para agregar etiquetas.

Figura 31: Creacion base de datos en Azure

PASO 2: Verificacion del estado de la base de datos

Recursos disponibles

Filtrar por nombre

‘ ‘ Todos los f

ipas

1 baze de dztos

Nombre 1 Tipo
Base de datos SQL
ﬁ WINESYQSA B Base de datos SOL

1) Estado

Conectado

. Plan detarifa

Estandar 50: 10 DTU

Figura 32: Verificacion del estado de la base de datos
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PASO 3: Nombre del servidor a conectarse
f Restablecer contrasefia  —» Mover ]i] Eliminar < Comentarios

Administrador del senvid... @ zavaleta
Firewzlls y redes virtuales : Mostrar configuracion del firewall

Administrador de Active... : No configurado

Mombre del servidor : winesyosa.databasewindows.net

Figura 33: Nombre del Servidor de 1a base de datos

PASO 4: Conexion con el servidor en Azure desde MS SQL Server 2014

Microsoft SQL Server 2014

Server type: Database Engine

Server name: |wines'_msa database windows net

Authertication: ' SQL Server Authentication

Login: |zavale¢a

|

Password:

] Remember password

| Connect || Cancel ||

Figura 34: Conexion al servidor en Azure
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PASO 4: Creacion de base de datos a Azure (Dimensiones y tabla de Hecho)

[= |3 winesyosa.database.windows.net (S0L Server 13.0.2000 - zavaleta)
= 3 Databases
[ Systern Databases
= [ WINESYOSA_BI
= 0a

[J Systemn Tables
=1 dbo.Dim_Cliente
=1 dbo.Dim_Producto
=1 dbo.Dim_Sucursal
=1 dbo.Dim_Tiempo
=1 dbo.Dim_Vendedor
=1 dbo.Fac_Yentas
3 Views
[ Synocnyms
[ Programmability
E_fl Extended Events
[ Security
1 Federations

HEEHBEEHBE

Figura 35: Dimensiones y Tabla de Hecho en Azure

45.3. PROCESO EXTRAER — TRANSFORMAR - CARGAR DATOS A LA
SOLUCION DE BI EN LA NUBE (ETL)

a) Crear un Proyecto de Integracion de servicios en la Herramienta Data

Tools de SQL Server 2014

La herramienta SSIS va permitir crear un paquete para realizar todo el proceso
ETL de una manera grafica generando un flujo de control para el paquete y

también los flujos de datos para desarrollar dicho trabajo.
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P Reciente

| MET Framework 4.5 ~ | Ordenar por: | Predeterminado

Buscar en la Plantillas instalado (Ctrl+E, 0O ~
4 |nstalado

rl!;'z Proyecto de Integration Services Business Intelligence Tipo: Business Intelligence

4 Plantillas Este proyecto se puede usar para crear

4 Business Intelligence n Asistente para importar proyectos de Integration 5...Business Intelligence soluciones de flujo de datos e integracién
i.l P P prey g g de datos de gran rendimiento, incluidas
B - operaciones de extraccién, transformacian
Integration Services y carga para el almacenamiento de datos,
Reporting Services

Analysis Services

I+ Otros tipos de proyectos
Ejemplos

P Enlinea

Haga clic aqui para buscar plantillas en linea.
Nombre: winesyosa_bi
Ubicacién: D1\

Nombre de la solucién: winesyosa_bi Crear directorio para la solucién

Figura 36: Creacion de Proyecto ETL

b) Conexion al origen y al destino de datos(BD en Azure)

Se crean las conexiones a utilizar en el proceso ETL, tanto desde el origen de

los datos, asi como el destino en la Nube de Azure.

Proveedor: I COLE DB native\SQL Server Mative Client 11.0

Mombre del servidor:

|Ioca|host

v|| Actualizar |

Conexién con el servidor

(®) Usar autenticacion de Windows
() Usar autenticacién de SOL Server

Maombre de usuario:
Contrasefia;

Guardar mi contrasenia

Establecer conexidn con una base de datos

(®) Seleccione o escriba el nombre de la base de datos:

|Winesyosa o]:3

() Asociar con un archivo de base de datos:

Examinar...
Mormbre [dgico:

Lo | o | e

Figura 37: Creacion de Proyecto ETL
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Broveedor: I OLE DB nativo\5QL Server Native Client 11.0

Q‘ Mombre del servidor:

|winesyosa.data base.windows.net

Conexién

Conexion con el servidor

Eﬂ () Usar autenticacién de Windows

(®) Usar autenticacion de SQL Server

MNembre de usuario: |Zava|eta

Contrasena: |ﬂnoooooo

Guardar mi contrasena

Establecer conexidn con una base de dates

(®) Seleccione o escriba el nombre de la base de datos:
|WINESYOSA_BI|

() Asociar con un archivo de base de datos:

Examinar...

Mormbre lagico:

] L | e

. . . . . .. Y1 | do (Ctil+0) P - o x
»J winesyosa_bi - Microsoft Visual Studio (Administrador) =
ARCHVO EDITAR VER PROVECTO COMPILAR DEPURAR  S5IS  HERRAMIENTAS  VENTANA  AYUDA
55@-0‘@-“&|£|j7ﬁ]|‘9-("-‘}Iniciarv‘ -|||De\re\opmamvHﬂ mﬁﬁﬁ[-}mv;
Explerador de soluciones > ix

Explor... ¢ Eloo@

Buscar en el Explorador de seluciones (Ctrl+) P~

o-di@| K=

ac +
4 Favoritas - ﬁﬁ Flujod... &gl Pardm... Contro...

P Tarea Ejecutar SQL
i’i Tarea Flujo de datos

i? winesyosa_bi

4 Comunes & Project.params

fx Tarea de expresién 4 {@] Administradores de conexiones

E] Tares de generacién de perfil... ¥ localhost WinesyosaDB.conmgr

G Tarea de procesamiento de A.. ¥ winesyosa.database. windows.net. WINESYOSA_Bl.zavaleta.conmgr

"By Tarea Ejecutar paquete 4 @ Paquetes SSIS

3 Tares Becutar proceso
[ Tarea Enviar correo ] Varios

P TereaFTP

& Tarea Insercién masiva
3 Tarea Script
@ Tarea Servicio Web

[ Tarea Sistera de archivos > Package.dtsx -
o B,
v Informacién... o oS z¥ | »
Arrastre un elemento del cuadro de B Ubicacién
herramientas al disefiador de 5515 para Mombre de archivo Package.dtsx
usarle, Administradores de conedones Ruta de accese completa Di\winesyesa_bi\winesyosa_bi\Package.dit]
@ localhost.WinesyosaDB ¥ winesyosa.database. windows.net WINESYOSA_Bl.zavaleta Nombre de archivo

Nombre de archivo

Cuadro de herra...

Figura 38: Conexiones al origen y destino de datos
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c) Limpieza de datos de las dimensiones y tabla de hechos

Se agrega al paquete una Tarea de Ejecucion de SQL y se utiliza la conexion con

la base de datos en Azure para realizar la limpieza de datos, con la siguiente

sentencia:

I Escribir consulta SQL = B

Delete From Fact_Ventas

Delete From Dim_Cliente

DBCC Checkident({Dim_Cliente’ reseed. 1)
Delete From Dim_Sucursal

DBCC Checkident({Dim_Sucursal’ reseed, )
Delete From Dim_Producto

DBCC Checkident{Dim_Producto’ reseed, ()
Delete From Dim_Tiempo

DBCC Checkident(Dim_Tiempo' reseed,0)
Delete From Dim_VWendedar

DBCC Checkidert(Dim_Vendedor' reseed, 0

Figura 39: Limpieza de las Dimensiones y tabla de hechos

d) Poblamiento de las Dimensiones:

Poblamiento Dimension Cliente:

Para llevar los datos desde el origen hacia la dimension cliente se efectuaron los

siguientes pasos:

1. Se selecciona el modo de acceso a los datos a través de una sentencia SQL
desde la Base de Datos Operacional.

Modo de acceso a datos:

Comande SQL v

Texto de comando SOL:

SELECT cliente_Codige, cliente_Mombre +' ' + cliente_ApellidePaternc +' ' +
cliente_ApellidoMaterno AS Mombre, cliente_Direccion, cliente_Dni,
cliente_Provincia, cliente_Departamento

FROM cliente

Parametros...

Generar consulta...

Examinar...

Analizar consulta
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2. Se establece a la dimension Cliente como destino.

Modo de acceso a datos:

Carga rapida de tabla o vista v
MNombre de la tabla o la vista:
[dbo] [Dim_Cliente] v Nugva..

3. Se mapea o asigna los campos.

Editor de destino de OLE DB

Configure las propiedades para insertar datos en una base de datos relacional mediante un proveedor OLE DB.

Administrador de conexic

Asignaciones

Salida de error

Columnas de entra...

Nombre

<

cliente_Dni
cliente_Departamento
cliente_Provincia

™

W

Columnas de desti...

cliente_Mombre

cliente_Direccion

cliente_Dni

cliente_Departamento
T |« >

Columna de entrada

< omitir>

cliente_Codigo
Mombre
cliente_Direccion
cliente_Dni
cliente_Departamento

cliente_Provincia

Columna de destine

cliente_Key

cliente_Codigo
cliente_Mombre
cliente_Direccion
cliente_Dni
cliente_Departamento

cliente_Provincia
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4. Ejecutando el Poblamiento de la Dimension Cliente

t"‘r}. FUENEIGE g Parametros ] controladores de eventos ':_: Explorador de g

it | g@ Dimension Cliente

(V)
> origende oLEDB

2.244 filas

V)
e(- Destino de OLE DB

Poblamiento Dimension Sucursal:

Para llevar los datos desde el origen hacia la dimension Sucursal se efectuaron los
siguientes pasos:
1. Se selecciona el modo de acceso a los datos a través de una sentencia SQL
desde la Base de Datos Operacional.
Modo de acceso a datos:

Comando 50L v

Texto de comando SOL:

SELECT  sucursal_Codigo, sucursal_Nombre, sucursal_Distrito, e
sucursal_Provincia, sucursal_Departamento, sucursal_Direccion -
FROM sucursal

Generar consulta...

Examinar...

2. Se establece a la dimension Sucursal en la nube de Azure como destino.

Modo de acceso a datos:

Carga rapida de tabla o vista v

MNombre de |a tabla o la vista:

B [dbe].[Dim_Sucursal] v NUEVa..
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3. Se mapea o asigna los campos.

Editor de destino de OLE DB

Configure las propiedades para insertar datos en una base de datos relacional mediante un proveedor OLE DB.

Administrador de conexig

Salida de error

sucursal_Nombre
sucursal_Distrito

sucursal_Provincia

sucursal_Departamenta  w
£

Columnas de entrad...

>

Columna de entrada

Columnas de destin.

Nombre

sucursal_Codigo

sucursal_Nombre
sucursal_Departamento
sucursal_Provincia

sucursal_Distrito
£ >

A

i <omitir>

sucursal_Distrito

sucursal_Codigo
sucursal_Mombre
sucursal_Departamento

sucursal_Provincia

sucursal_Direccion

Columna de destine

sucursal_MNombre
sucursal_Departamento

sucursal_Provincia

sucursal_Direccion

Figura 40: Mapeo dimension Sucursal

4. Ejecutando el Poblamiento

i+ Origen Datos Sucursal

Poblamiento Dimension Tiempo:

Ayuda

= ef Destino Dimension Sucursal

Para llevar los datos desde el origen hacia la dimension Tiempo se efectuaron los

siguientes pasos:
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1. Seselecciona el modo de acceso a los datos a través de una sentencia SQL
desde la Base de Datos Operacional.

Modo de acceso a datos

Comando S0L

Tedo de comanda iﬂ{.:

SELECT  ordenDetalle_Fecha AS tempo_Codigo, Bardmetros...
DATEPART{mm, crdenDetalle_Fecha) AS ternpo_bhietheo,
DATERARTIyy, ordenDetalle_Fecha) AS iempa_Ania,

DATENAME{mm, crdenDetalle Fecha) AS tsernpo_Aniohles Generar consulta...
FROM ondenDetalle

Expminar...

Analgar condulta

< ¥ Vista previe.
Aceptar Cancelar Ayuda

Figura 41: Consulta dimension tiempo

2. Se establece a la dimensioén Tiempo en la nube de Azure como destino.

Modo de acceso a datos:

Carga rapida de tabla o vista W
Mambre de la tabla o la vista:
B [dbo][Dim_Tiempo] v

Mugeva...

[ ] Mantener valores de jdentidad Bloqueo de tabla
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3. Se mapea o asigna los campos.

Administrador de conexic

Salida de error

Editor de destino de OLE DB - o IEM
Configure Las propiedades para insertar datos en una base de datos relacional mediante un provesdor OLE DB.
m
Columnas de e.. Columnas de d
Nembre A =
[‘temes_Codgn [bomoo_Key
tempo _Meshim — 'hh
tiempa_Diabien -
i bempo_[kaMm
s _Ario
tiempa G v
- - H, tempo_Cuader
D | »
Columna de entrads Caolurnna de desting
Cancelar Ayyda

Figura 42: Mapeo dimension tiempo

4. Ejecutando el Poblamiento

E& Origen datos de fecha

Poblamiento Dimension Producto:

Para llevar los datos desde el origen hacia la dimension Producto se efectuaron los

siguientes pasos:

1. Seselecciona el modo de acceso a los datos a través de una sentencia SQL

desde la Base de Datos Operacional.
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Modo de acceso a datos:

|Tab|a o vista v |

Mombre de |a tabla o la vista:

| B [dbe].[producte] v|

Figura 43: origen de datos de producto

2. Se establece a la dimension Producto en la nube de Azure como destino.

Modo de acceso a datos:

Carga rapida de tabla o vista v

MNombre de la tabla o |a vista:

ER [dbe][Dim_Producto] W Nugva..

3. Se mapea o asigna los campos.

i Editer de desting de OLE DB - 0

Conligure las propiedades para werar dabes en una base de dates relacional medisnbe un peoveedar OLE DB,

[ Acteirintendice da conesid
Asignacionts Cal e . e .
teormten - =
B tamrmtm A
[ it _Codkas | —_—
—— producty_Kiry
pradot_Marza ""‘—'--._,____‘ —————————
ety Madsis
pezdcta_Fas ,_.,.-'—""" =
prmdiact_Desonpoean =
[ ¥ :’!m'l hadelo .
Colyrming de erdrsds Colurrea de destire
[ < gt produscis Key
products_Codige [ products_Codigs
prodhacte_Descnpion prodiacto_ MHombwe
prodhects_Marcs producto_hacs
preducte Medelo produscte Medels

Arepise | Cancelar Byids

Figura 44: Mapeo dimension producto
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4. Ejecutando el Poblamiento

i-) Origen Datos Producto

> e(- Destino Dimension Producto

Poblamiento Dimension Vendedor:

Para llevar los datos desde el origen hacia la dimension Vendedor se efectuaron
los siguientes pasos:

1. Seselecciona el modo de acceso a los datos a través de una sentencia SQL
desde la Base de Datos Operacional.
Modo de acceso a datox:

Comando SQL

Texto de comando SQL:

SELECT  vendedor_Codigo, vendedor Nombre + ' +

Parametros...
vendedor_ApellidoPaternc « ' ' « vendedor_ApelhidoMaterno AS nombre,
vendedor_Celular, vendedor_Dni

FROM vendeded Generar consulta...

Examanar...

Analizar consulta

Figura 45: Consulta dimension vendedor

2. Se establece a la dimension Vendedor en la nube de Azure como destino.
Modo de acceso a datos:
Carga rapida de tabla o vista

MNombre de la tabla o la vista:
ER [dbo].[Dim_Vendedor]

MNueva...
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3. Se mapea o asigna los campos.

Editor de destino de OLE DB

Configure Las propiedades para insertar datos en una base de datos relacional mediante un proveedor OLE DB.

Administrader de conedd
Asignacione
Salida de efror
Columnas de en..
Hombne ~
vendedor Codigo
nombne
wersdador_Calular
sucursdl_Codgon w
< »
Cedumna de entrads
< oitars
wendeder_Codigo
wendeder_Dni
nambre

———_

--...='_=,_,..-o-"‘

L i ——

—_—
———
——

Columnas de de...
Hesmive -
vendedor_Key
vendedor_Codgo
vandador_Dni
vendador_namboe W

< >

Caolurnna de desting

vendedor_Key
vendedor_Cadigo
vendedaor_Dni
wendedor_nombre

| S |

Figura 46: Mapeo dimension vendedor

4. Ejecutando el Poblamiento de la Dimension Vendedor

E-} Crigen Datos vendedor

e) Poblamiento de la Tabla de Hechos de Ventas
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1. Seselecciona el modo de acceso a los datos a través de una sentencia SQL

desde la Base de Datos Operacional.

Configure las propiedades que utiliza un flujo de datos para obtener datos de cualquier proveedor OLE DB.

Administrador de conexiq  Especifique un administrador de conexiones OLE DB, un origen de datos o una vista del origen de datos y seleccione el medo de acceso a
los datos. 5i wtiliza el modo de accese a comandos 50L, especifique el comande SOL escribiendo |z consulta o mediante el generador de

Columnas consultas.

Salida de error

Administrador de conexiones OLE DB:

I localhost. WinesyosaDB Mueva...

|

Modo de acceso a datos:

‘ Comando SOL

Texto de comando SOL:

SELECT  DC.Cliente_Key, -
DP.Producto_key,
DS.sucursal_key,
DT.Tiempo_key, Generar consulta..,
DV.vendedor_key,
0.producto_PrecioUnitario*0.orden_Cantidad as MontoVendido,

Parametros...

(Q.producte_precioUnitario*0.orden_Cantidad)- Examinar...
((select p.preducto_costo as coste from [WinesyosaDB].dbo.preducto p

where p.preducte_codigo=DP.producte_Codiga)®

O.orden_Cantidad) as Utilidad, Analizar consulta

Ji

(Q.producto_PrecioUnitario™0.orden_Cantidad)*0.03 as Comision,
Q.orden_Cantidad
FROM [WinesyosaDB].dbo.Orden O
INMER JOIN [WinesyosaDB].dbe.OrdenDetalle OD
OM O.orden_NumeroDocumento=0D.orden_NumercDocumento
INMER JOIN [WinesyosaBll.dbo.Dim_Cliente DC "

< > Vista previa...

Aceptar ‘ | Cancelar | | Ayuda

FISELECT DC.Cliente_Key,
DP.Producto_key,
D5.sucursal_key,
DT.Tiempo_key,
V. vendedor_key,
0D.producte PrecicUnitaric™0D.orden_Cantidad as MontoVendido,
(0D.producte_precicUnitaric™0D.orden_Cantidad) -
((select p.producto_costo as costo from
[WinesyosaDB].dbo. producto p
where p.productoe_codigo=DP.producto_Codigo)*
0D.orden_Cantidad) as Utilidad,
(OD.producte PrecicUnitaric®0D.orden_Cantidad)*©.83 as Comision,
0D.orden_Cantidad
FROM [WinesyosaDB].dbo.Orden O
INNER JOIN [WinesyosaDB].dbo.orden_detalle OD
ON 0.orden_NumeroDocumento=0D.corden_NumeroDocumento
INNER JOIN [WinesyosaBI].dbo.Dim Cliente DC
OM 0.Cliente Codigo=DC.cliente_codigo
INNER JOIN [WinesyocsaBI].dbo.Dim_Vendedor DV
ON 0.Vendedor_Codigo=DV.vendedor_ codigo
INNER JOIN [WinesyosaBI].dbo.Dim_Sucursal DS
OM DV.Sucursal_codigo=D5.sucursal codigo
INNER JOIN [WinesyosaBI].dbo.Dim Producto DP
OM DP.producto_Codigo=0D.producto_codigo
INNER JOIN [WinesycsaBI].dbo.Dim Tiempo DT
ON DT.Tiempo_codigo=0.ordendetalle fecha

Figura 47: Consulta SQL para poblar tabla de hechos
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2. Se establece a la Tabla de hechos en la nube de Azure como destino.

Modo de acceso a datos:

Carga rdpida de tabla o vista

Mombre de la tabla o la vista:

ER [dbo].[Fac_Ventas]

Mugva...
[T] Mantener valores de identidad Bloqueo de tabla
[] Mantener valores MULL Comprobar restricciones
3. Se mapea o asigna los campos.
Editor de destino de OLE DB - B

Configure las propiedades para insertar datos en una base de datos relacional mediante un proveedor OLE DB,
Administrader de conexit
Asignaciones
Salida de error Columnas de e... Columnas de ...

Producto_key

'\_\_\_\ / vendedor_Key
sucursal_key sucursal_key
Tiempo_key 7@ producto_key
vendedor_key tiempo_key
MortoVendido montoVendido
Ltilidad I utilidad W
< > < >
Columna de entrada Columna de destino
Cliente_Key cliente_Key
vendedor_key vendedor_Key
sucursal_key sucursal_key
Producto_key producte_key
Tiempo_key tiempo_key
MonteVendido montoVendide
Utilidad utilidad
orden_Cantidad cantidadProd
< >
Cancelar

Figura 48: Mapeo de tabla de hechos
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4. Ejecutando el Poblamiento de la Tabla de Hechos

E-) Origen Consulta de datos * R(- Destino Tabla de hechos

f) Diagrama del proceso ETL completo:

POBLAMIENTO DE DIMENSIONES 'f )

i-'a Dimension Cliente. = i-’i Dimension Producto 1—i-)i Dimension Sucursal

e J
aa DimensionTiampo —bi-)i Dimension Vendedor

d‘i Limpieza del repositorio

POBLAMIENTO DE LA TABLA DE HECHOS (a)

i-’i FACT_VENTAS

Figura 49: Proceso General del ETL
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v BI POBLADO EN AZURE

WINESYOSA_BI (zavaleta)

Aqui se muestra el Explorador de
o objetos limitada. Abra SSDT para

acceder a las capacidades completas.

~ [ATablas
» [ dbo.Dim_Cliente
» B dbo.Dim_Producto
» B dbo.Dim_Sucursal
» EH dbo.Dim_Tiempo
» Eddbo.Dim

i

[Jvistas

I Procedimientos almacenados

-

Vendedor

Consulta1 > Consulta 2 X

[> Ejecutar [ ] Cancelar consulta < Guardar consulta < Exportar datos como json < Exportar datos como .csv

1 SELECT TOP (1000) * FROM [dbo].[Fac_Ventas]

Resultados  Mensajes

~ Exportar datos como .xml

O Buscar en elementos de filtro...

cliente_Key vendedor_Key sucursal_key producto_key tiempo_key
1 18 4 2745 2
1 18 4 7259 2
2 13 3 5527 2
5 16 4 3090 1
8 18 4 159 0

Figura 50: BI Poblado en la Nube de Azure

4.5.4. DESARROLLO DE APLICACIONES

Para la parte de implementacion se creara un proyecto en Analysis Services de MS
SQL Server 2014. En la tabla N°18 se detalla la herramientas a utilizar y los procesos

a ejecutar.

montoVendido

1.3669

6.2876

15.0355

1.6402

1.6950

Tabla N° 9: Software para el proceso de Diseiio del DataMart

Construccion de Interfaces Power BI

utilidad

0.1969

27775

0.8951

0.6214

0.5982

Cubos OLAP

Analys Services

Poblamiento ETL SQL Data Tools

BI

SQL Server 2014

Microsoft Azure
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v" Construccion del Cubo

a) Conexion de WinesyosaBI con Microsoft Azure

Proveedor: I OLE DB native\SC0L Server MNative Client 11.0 d I
! Mombre del servidon:
S | winesyosa.database.windows.net v|| Actualizar |
o =z

Conexidn con el servidor

() Usar autenticacién de Windows

(®) Usar autenticacién de SQL Server

MNombre de usuario: |Zava|eta |

Contrasefia: |ooooooo. |

[] Guardar mi contrasefia

Establecer conexion con una base de datos

(®) Seleccione o escriba el nombre de la base de datos:

INESYOSA_BI W

(_) Asociar con un archivo de base de datos:
Examinar...

Mombre ldgico:

[ | e | o]

Figura 51: Conexion a la Nube de Azure para el Cubo OLAP

b) Vistas del Origen de Datos.

FH Dim_Cliente

o cliente_Key
diente_Codigo
diente_MNombre
diente_Direccion
dliente_Dni
diente_Departamento
diente_Provinda

b

EH Fac_ventas
diente_Key BB Dim_Tiempo
vendedor_Key
sucursal_key

B Dim_Sucursal

o sucursal_Key
sucursal_Codigo
sucursal_Nombre

& tiempo_Key
tiempo_Codigo

bdidd

sucursal_Departamento o 'z:::“‘:b:;key Lt tiempo_MesMro
sucursal_Provinda Po_tEy tiempo_Anio
- montoVendida 3 3
sucursal_Distrito it tiempo_AnioMes
sucursal_Direccion cantidadProd
B Dim_Vendedor B Dim_Producto
o vendedor_Key = producto_Key
wvendedor_Codigo producto_Codigo
vendedor_Dni producto_Mombre
wvendedor_nombre preducto_Marca
preducto_Modelo

Figura 52: Vistas de Origen de datos del WinesyosaBI
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¢) Creacion del cubo.

Dim_Cliente

@ diente_Key
diente_Codigo
diente_MNombre
diente_Direcdon
cliente_Dni
diente_Departamento
diente_Provinda

F 3
FH Fac_ventas
Dim_Tiempo - diendteEKey Dim_Producto
o Ke
=0 tiempo_Key o :SSJrESBTrEE i =3 producto_Key
tiempo_Codigo — cto_ k.; producto_Codigo
tiempo_Meshro % o Erem k; v producto_Nombre
tiempao_Anio rnong:\a'_engi m producto_Marca
tiempo_AnioMes Utiidad producto_Modelo
cantidadProd
Dirn_Sucursal Dim_Vendedaor
wa sucursal_Key =0 vendedor_Key
sucursal_Codigo vendedor_Codigo
sucursal_Mombre vendedor_Dni
sucursal_Departamento vendedor_nombre
sucursal_Provinca

sucursal_Distrito
sucursal_Direccion

Figura 53: Estructura del Cubo Dimensional

d) Creacion de las jerarquias

DIM TIEMPO: Afio, Mes

g e | - 1 - - —
Atributos Jerarguias Vista del origen de datos
[/_f. Diim Tiem| I
. Jerarqaia
== Tiempa Anio - i Dim_Tiempa
o= : * Tiempo Anio
EE Tiempo Anio Mes o tiempo_Key
-'E Tiempo Key Tiempo Mes Nro tiempo_Codigo
&2 Tiempo Mes Nro <nuevo nivels tiempao_MesMro
tiempo_Anio
tiempo_AnioMes
Para crear un nuevo
S R Y S T

Figura 54: Jerarquia en Dimension Tiempo
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DIM_ PRODUCTO: Marca , Producto o Modelo, Producto

Atributos

Jerarquias

Vista del origen de datos

1" Dim Producto

= Producto Key
Producto Marca
Producto Modelo
Producto Mombre

! ~FELARAMIA-

=  Producto Marca
== Producto Mombre

=nuevo nivel =

erarquia 1,

= Producto Modelo
== Producto Mombre

=nuevo nivel =

Dim_Producto

=& producto_Key
producto_Codigo
producto_Mombre
producto_Marca
producto_Modelo

Figura 55: Jerarquias en Dimension Producto

SUCURSAL.: Departamento, provincia, distrito, nombre

Atributos

Jerarguias

Vista del origen de datos

1% Dim Sucursal

mm  Sycursal Departamento
Sucursal Distrito
Sucursal Key

Sucursal Mombre

== Sucursal Prowvincia

I JELARAVIA.

" Sucursal Departamento
= Sucursal Provinda

& Sucursal Distrito

8 Sucursal Nombre

<nuevo nivel>

Para crear un nuevo atributo,

arrastre un atributo hasta agui.

Dim_Sucursal

w sucursal_Key

sucursal_Codigo
sucursal_Mombre
sucursal_Departamento
sucursal_Provincia
sucursal_Distrito
sucursal_Direccion

Figura 56: Jerarquias en Dimension Sucursal

CLIENTE: Departamento, provincia, distrito, nombre

Lig % | E= | H | W& iz
Atributos Jerarguias Vista del origen de datos
¥ Dim Cliente -

== Cliente Departamento &

Cliente Direccion
Cliente Key
Cliente Nombre
B Cliente Provinda

* (liente Departamento
= Cliente Provinda
& Cliente Nombre

<nuevo nivel =

Para crear un nuevo atributo,
arrastre un atributo hasta aqui.

o diente_Key
diente_Codigo
diente_Mombre
diente_Direccion
diente_Dni
diente_Departamento
diente_Provincia

Figura 57: Jerarquias en Dimension Cliente
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v' ANALISIS DE DATOS DEL CUBO

%) Edtar comotexo [ Importar.. | % [ § % @ X {

@ Winesyosa B

@ Metaatos

Grupo de medida:
<Todas>

@ Winesyosa B
[ il Measures
= [ Fac Ventas

013

Tiernpa Anio

Jerarquiz

Tiempa Mes Nro

013

ul Cantidad Prod
ul Monto Vendido W
ul Utlidad s
S
{1 Dim Clente 0
=] [g: Dim Producto 013
[
: Producto Key o
1 Products Marca s
i Producto Madelo
i Producto Norre 013
i Terarquiz 03
i Terarqui 1 05
[r_:f. Dim Sucursal s
=] [g: Dim Tiempa
i3 Tiempo Ao 013
E Tiempa Anio Mes N3
[
E Tiempa Key e
1 Tiempo Mes Nro 0
i Terarquiz
{1 Dim Vendedor 03
013
Miembros calculzdos 013
013
013
013
013
013

Figura 58: Explorador de datos en el Cubo

o o

4

Producto Marca
M

ABRO

ACC

AGOR
AMILFA
ANJUFA
ARAGON
ARAYA
ARCORIZ
ARUZD

ARX

ASIA
BASHAN

BKT

BYP
CASTROL
CHEMOTO
CHENG SHEN
CHENG SHIN
CHINA
CHING SHIN
CHND
CHNORTM
COLOMBIANO
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Operador

Cantidad Prod
8
9
3
7

b

1

Expresidn dz filro

Param...

Dq:ﬁ. ProyectoMultidimensional2
4 (] Origenes de datos
f Winesyosz Blds
4 ] Vistas del origen de detos
o Winesyosz B.dsv
4 g Cubos
{;) Winesyosa Bl.cube
4 g Dimensiones
/. Dim Tiempo.dim
/' Dim Vendedor.dim
/. Dim Producto.dim
/. Dim Sucurseldim
/. Dim Cliente.dim

] Roles
&l Ensamblados
] Varios

Winesyosa Bl Cube
a8 4

ProcessingPriority
Source
Visible
O Basica
Description
D
Name
& Configurable
Storagelocation
Name
Especifica el nombre del objeto,

] Estructuras de mineria de datos

Propiedades

Wi

win
Tru

Wi

win

Win



46. GENERACION DE REPORTES

» Requerimiento 1: Monto vendido x sucursal

FIELDS
< Back to Report SUM OF MONTOVENDIDO BY TIEMPO_ANIOMES AND SUCURSAL_MOMBRE
=
sucursal_Nombre @ GARRA Esperanza @GARRA L. Union @ JYS Av. Peru @ SUMO Av. Perl g
5/, 5K o
5/, 5K C . .
r:; » B Dim_Cliente
< 4K g » B Dim_Producto
& «®Eo
5/ 3K -n B  sucursal Codigo
= W  sucursal Depa..
m
S/ 2K a M  sucursal_Direc..
W  sucursal Distrito
S/ 1K W sucursal Key
sucursal_Nom...
S/, OK W  sucursal_Provi..
Junio_2013 . .
- 4« B Dim_Tiempo
tiempo_Aniohes GARRA Esperanza GARRA Jr. Union  J¥S Av. Peru  SUMO Av. Perl W tiempo_Anio
Junio_2013 5/. 4973 5/.3.626 57,971 51334 tiempo_AnioM...

B tiempo_Codigo

[l - < FIELDS

< Back to Report CANTIDAD PROD  BY DiM TIEMPO.TIEMPO MES NRO AND DiM VENDEDOR VENDEDOR NOMBRE

Dim VendedorVendedor Mombre @ Carios . @ David @ Cilmer Heidy .. @ Jimmi Juan Carlos .

SNOILLYZITVYNSIA

sy3aL4

Mes Nre  Carlos Chunas Salazar  Dav Jirmmi Vasguez S
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> Requerimiento 3: monto total x vendedor

FIELDS
¢ Back to Report ‘ MONTO VENDIDO  BY DIM TIEMPO.TIEMPO MES NRO AND DIM VENDEDOR VENDEDOR NOMBRE

Dim Vendedor.Vendedor Nombre Carlos ... @ David .. @ Dilmer ... Heidy ... @ Jimmi... Juan Carlos ..

L

Dim Tiempo.Tiempo Mes Nre Carlos Chunas Salazar  David Revolledo Rivera  Dilmer Vasquez Marin - Heidy Chirinos Velasquez  Jimmi Viasquez S

5/
Dim Producto...
Dim Producto...
Dim Producto....
Dim Producto...
Dim Producto...
Dim Producto....

wi

L
-
=
m
x
wn

Dim Sucursal.5...

Dim Sucursal.5...

Dim Sucursal 5...
Dim Sucursal.5...

Dim Sucursal.5...

Dim Sucursal 5...
Dim Sucursal.5...

Dim Sucursal.5...

§ 5/, 144747 5/. 402,81 5/.321,00 5/, 158477 575t Dim Sucursals...
Dim Tiempo.Ti...

Dim Tiempo.Ti...

Dim Tiempo.Ti...

» Requerimiento 4: productos que genera mayor utilidad x tiempo

FIELDS

Dim Producto.Producto Model
Dim Producto.Producto Model
Dim Producto.Producto Nombrg
Dim Producto.Producto Nombrg
Dim Producto.Producte Nombrd

SNOILLVZITVNSIA

Dim Sucursal.Sucursal Departa

- ENNE]

Dim Sucursal.Sucursal Departa

Dim Sucursal.Sucursal Distrito

AMORTIL.,
ARRAMNC...

Dim Sucursal.Sucursal Distrito. 1
Dim Sucursal.Sucursal Key

Dim Producto.Producto Nombre 3 Dim Sucursal.Sucursal Nombre

SIST.FREDELAH.COMP, 5/. 3481
30018 90/90*18 DURA TRACTION 53382
300718 LI TRIAL 52978
CAB.COMP.150CC
TELES.COMP.ZAP.D/I.C/RODAJES
AMORT. CRMOTOTAXI
CADA28H 1501 GARRA

300718 HF 307 TRIAL LLANTA 501923
ARO 180-18 ALUDELESTREZAPATA | 5/ 1845
ESPEIO 10MM.OVAL 51796
REFSOL Z0W50 MOTO 47
HORO.DEL2ROD.TE TIMON

Dim Sucursal.Sucursal Nombre,
Dim Sucursal.Sucursal Provincia
Dim Sucursal.Sucursal Provincia,
Dim Tiempo.Tiempo Anio

Dim Tiempo.Tiempo Anio.1
Dim Tiempo.Tiempo Dia Nro
Dim Tiempo.Tiempo Dia Nro.1
Dim Tiempo.Tiempo Key

|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|

Dim Tiempo.Tiempo Mes Nra

Dim Tiempo.Tiempo Mes Nro.1

Dim Tiempo.Tiempo Quarter
PAGE 2 OF 2 UPDATE AVAILABLE ( TODC
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» Requerimiento 5: monto total x periodo de tiempo

VISUALIZATIONS

< Back to Report ‘ MONTO VENDIDO  BY DIM TIEMPO.TIEMPO MES NRO

Dim Tiempo.Tiempo Mes Nro 6

Si10,9K

X-Aotis

Y-Axis

Dim Tiempo.Tie: Mes N Monto Vendi
m Tiempo.Tiempo Mes Nro lonto Vendido Data colors

6 54,10

Data labels
Plot Area
Tran.. 49 % —CO——

+ Add Image

rert to default

Title on —@

Background Off ()—

> Requerimiento 7: ventas de productos x sucursal

< Back to Report ‘ MONTO VENDIDO  BY DIM SUCURSAL SUCURSAL NOMBRE AND DIM PRODUCTO.PRODUCTO NOMBRE

Dim Producto.Producto Nombre @1

9120

5/.300

r
=

5/

|.|u|J\Ll.,L|| | |L|_.L R |\ l|‘ |

GARR

n VS A

SUM

FIELDS

IEEEEEEEEEEEEEEEEEEEENEN

Dim Sucursal.Sucursal Nombre - 110/50*18 MT21 LLANTA  120/80*18 MT21 CROSS  120/90718 MT21 46018  250°17 CSCAMARA 250717 HF CAMARA  275%18 C5 128 LINEAL LLANTA  275%16 C5 186 TRIAL LLANTA

GARRA Esperanza 5/.3691 59322 5/.5385

GARRA Jr. Union 54102 §.383 5/.1586
Y5 Av. Pery 5287

SUMO Av. Peru 5/.41,01
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Dim Producto.|
Dim Producto.|
Dim Producto.|
Dim Producto.|
Dim Producto.|
Dim Sucursal.5
Dim Sucursal.5
Dim Sucursal.5
Dim Sucursal.5
Dim Sucursal.5
Dim Sucursal.5

Dim Sucursal.5

saiad

SNOILYZITVNSIA

sy3aL4d



> Requerimiento 8: Monto vendido

< Back to Report ‘ MONTO VENDIDO  BY DIM SUCURSAL.SUCURSAL NOMBRE AND DIM VENDEDOR.VENDEDOR NOMBRE
3=
Dim Vendedor.Vendedor Nombre Heidy ... @Luis.. ®Miguel .. ommy .. g p
5/.2.000 E E
>
51.1.58477 3
- =]
5/.1.500 z
5112683 t

Dim Sucursal.Sucursal Nombre  Heidy Chirinos Velasquez  Luis Angel Pesantes  Miguel Zavaleta Gastafadui  Ommy Miranda Romero

GARRA Jr. Union 5/.573,90 5/.20629 §/.1.268,36

» Requerimiento 9: Cantidad de clientes atendidos x periodo de tiempo

VISUALIZATIONS
£ Back to Report COUNT OF DIM CLIENTE.CLIENTE NOMBRE.1

Dim Sucursal.Sucursal Nombre @ GARRA Esperanza @GARRA Jr. Union @JYS Av, Peru @ SUMO Av. Perd

sai3aid

Dim Tiempe.Tiempe An

Dim Sucursal.Sucursal N

Count of Dim Cliente.Cli
Dim Tiempo.Tiempo Anic  GARRA Esperanza GARRAJr. Union  JYS Av, Peru SUMO Aw, Peru

2013 844 a7 19 200
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4.7. DESPLIEGUE
4.7.1. IMPLEMENTACION

Luego de probar cada requerimiento y componente del proyecto, se instala el motor
de base de datos para la capacitacion de todos los usuarios. Se da inicio al soporte y
mantenimiento de la base de datos y se monitorea el comportamiento de la solucion,

para finalmente afinar los datos.

Data Extract, Transform, Load
Data Source
On-Premises

o SQLServer - - ) Power Bl

r Data Wareh -l isualizati
ata Warenouse Data Visualization

Desktap

Data Tools

SQL Server 28 Microsoft p’
? SQLServer 3

L

Aaure SQL Data

Mobile

Figura 59: Diagrama de despliegue

Servidor de Base Servidor de
@ [— de datos Aglicaciones
DHCP
RS B N
ETL Process Directoria Activa
]
1 1 |
SQL Server L1 1] INTERNET
19216812 9216813 IR
1 1 1] e
T T T 19216811
Firewall
Mohila

Switch gigabi 192.168.1.250 i
24 puertos Trase ( gjlgb-d

(( Androi

AZURE
([f D Tablet
Android
{{ )) {( >) ({( Laptop 01 i i Im il
192168101 o

((( Laptop
__ Usuario
- —— = ACCESS POINT ([t Laptop 02

192168114 .
PC-01 PC-02 PC-03 192168102
19216811 19216812 192.168.13

Laptop 03
192.168.10.3

L]

Figura 59: Diagrama de despliegue Detallado



5. DISCUSION DE RESULTADOS

Formulacion del Problema
( Como medir el desempeio de las ventas e indicadores para dar un mejor soporte en

la toma de decisiones en la Distribuidora Winesyosa S.A.C.?

Hipaotesis
“Una solucion de Business Analytics permite medir los indicadores y evaluar en el

desempefio de las ventas en la empresa Distribuidora Winesyosa S.A.C.”

v" Independiente (VI): Solucion de Business Analytics.
v Dependiente (VD): Medir los indicadores y evaluar en el desempefio de las

ventas en la empresa Distribuidora Winesyosa S.A.C.

Poblacion y muestra.

Todos los tomadores de decisiones en la empresa Distribuidora Winesyosa

S.A.C.

Muestra

EL jefe de ventas y Administrador de la empresa.

Unidad de analisis

Datos de las ventas realizadas en la Distribuidora Winesyosa S.A.C.

AREA CARGO N° EMPLEADOS
Gerencia Administrador 1
Ventas Jefe de ventas 1
TOTAL POBLACION 2

Poblacion = Muestra
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5.1.

5.2.

5.2.1.

MANERA PRESENCIAL

Vi »VD
Solucién de Business Medir los indicadores y
Analytics evaluar en el desempetio de las

ventas en la empresa
Distribuidora Winesyosa
S.A.C

DISENO PREEXPERIMENTAL PRE-PRUEBA Y POST-PRUEBA

PRE-PRUEBA (01): Es la medicion previa de X a Gr

POST-PRUEBA (02): Corresponde a la nueva medicion de X a Gr

Se determind usar el Disefio PreExperimental Pre-Prueba y Post-Prueba, porque
nuestra hipotesis se adecua a este disefo. 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 (Business Analytics BI). Este disefio se presenta de la

siguiente manera:

Donde:

X: Tratamiento, estimulo (BI)
O: Sujetos en medicion (Cuestionario)

Gr: Grupo de evaluacion (Empleados)

CALCULO DE LOS INDICADORES DE LA HIPOTESIS

Para el calculo de los indicadores de la hipdtesis en el Desarrollo de la solucion

de Inteligencia de Negocios Propuesto (BIP) propuesto y el Sistema Actual
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(SA), se realizd un cuestionario (Ver Anexo B) donde se evalud a los usuarios

luego de haber interactuado con el BI.

Los valores que los usuarios dieron a las respuestas del cuestionario fueron

aplicados segun el siguiente Rango de valoracion:

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

Tabla 10: Rango de grado de valoracion

ESCALA DE VALORACION TOTAL

Inadecuado 15-45

Adecuado 46- 75

5.2.2. APLICACION DEL RANGO DE VALORACION A LOS INDICADORES
DE LA HIPOTESIS

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

Actual como para el BI propuesto se muestran en la siguiente tabla:
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Evaluacion de los indicadores de la hipotesis:

VALORACION | ¥
Ne INDICADORES 1lal3lals
1 |La carga de datos al BI es la suficiente o requerida » | s
2 | Los reportes obtenidos son claros en sus respuestas 111145
3 | Los reportes obtenidos son los requeridos u optimo 1111453
4 | Lavariedad de informes de evaluacion proporcionados por el BI | =
2] 5
cubren con las expectativas de los stakeholders.
5 | Con el BI es posible obtener reportes aplicando un nimero de . A
cruces de requerimientos. -
6 | El grado de acceso al sistema es lo requerido 1111 as
7 | Se puede acceder al sistema desde varios tipos de dispositivos 2| s
8 | La interface de reportes es infuitiva, amigable v sencilla 11145
9 [Laimplementacion del BI es una decision acertada. 3| s
10 | La informacion presentada por el BI cumple con el criterio de NERPE
A
exactitud
11 | El personal se encuentra satisfecha con el cambio del modo | =
2] 5
anterior de proceso de toma de decisiones al actual con el BI
12 |La informacion presentada apova al proceso de toma de .
2] 5
decisiones del area de compras v ventas.
S X 58.5

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

Tabla N° 11: Evaluacion de los indicadores de la hipotesis.

Interpretacion: de acuerdo a los reultdos (58.5) se concluye que la Solucion de

Business Analytics es el adecuado.
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5.2.3. ANALISIS ESTADISTICO PARA LA PRUEBA PRESENCIAL DE LA
HIPOTESIS

Paso 1: Planteamiento de hipdtesis.

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

Ho es la hipotesis Nula: “Una solucion de Business Analytics
no permite medir los indicadores y evaluar en el desempefio de
las ventas en la empresa Distribuidora Winesyosa S.A.C.”

H: es la hipotesis Alternativa: “Una solucion de Business
Analytics permite medir los indicadores y evaluar en el
desempefio de las ventas en la empresa Distribuidora Winesyosa

S.A.C”

Paso 2: Nivel de significancia.
Para todo valor de probabilidad igual o menor que 0.05, se acepta Hi1

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 esta prueba estadistica se exige
dependencia entre ambas, en las que hay dos momentos uno antes y

otro después.

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

rechaza Ha.

Si la tc > tt se rechaza Ho y se acepta H.

Dénde: fc es la t calculada y Tt es la t de tabla
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o
+t, —
Regién de aceptacién M l# 2a Vl;l-

<

Paso 5: Calculo de fty tc
Calculo de la t de tabla Tt

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

Calculo de la t calculado tc

D=
Donde:
t. : T calculado
é : Desviacion estandar
n : Tamario de la muestra
D > Valor promedio o0 media aritmética de las

diferencias entre los momentos antes y

despueés.

Para el calculo del valor de t calculado

Los valores que los usuarios dieron a las respuestas del cuestionario fueron

aplicados segun el rango de satisfaccion que muestran en la siguiente tabla:
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RANGO GRADO DE SATISFACION
0-25 Insatisfecho
25-50 Medianamente Satisfecho
50-73% Satisfecho
7.5-100 Moy Satisfecho

Evaluacién del grado de satisfaccidon de los usuarios:

N e ® |>-@:1| @D | i D
= i = 1-
INDICADORES Pre U1 | Posttrz
1 | ;Cual es el monto vendido por sucursal
) ) 3.0 00 ] 0 0
durante un pericdo de tiempo?
2 | iCudles son los vendedores que realizaron
mayer nimero de ventas durante un
. . . . 30 00 ] 0 0
periodo de tiempo? ;Qué %0 de ingreso
generan?
3 | ;Cual es el monto total por vendedor
) ) 3.0 00 ] 0 0
durante un pericde de tiempo?
4 [ ;Cuailes zon los productos que genera
. _ _ 20 00 7 1 1
mayor vtilidad en va periodo de tiempo?
5 | ;iCuales son los clientes que compraron
mas en un periodo de tiempoT ; Cudl ez el R
_ 20 7.0 3 -1 1
monto total de compra en vn pericdo de
tiempo?
& | ;Cuales son los productos que alcanzan
mayor nimero de ventas por sucurzal en 2.0 8.0 ) 0 0
ua periodo de tiempo?
7T | ;Estén las ventas de productos por
20 00 7 1 1
sucursal?
2 | iCuéil es el Monte vendido por sucursal?
2.0 80 ] 0 0
9 | Cantidad de clientes atendidos durante un
) _ _ 3.0 00 ] 0 0
determinado pericdo de tiempo

N=9 ; ¥D=54 ; D=6 ; Y(D;— D)?=30 ; §=061 ; Vn=3
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te == t= 30
=

Interpretacion: Como tc > tt, se acepta la hipdtesis alternativa, entendiéndose que

una solucion de Business Analytics permite medir los indicadores y evaluar en el

desempefio de las ventas en la empresa Distribuidora Winesyosa S.A.C.

5.3. CUADRO DE LA COMPARACION DE TIEMPO DE DEMORA EN LA

EJECUCION DE LAS CONSULTAS.

CONSULTAS

SISTEMA OLTP

SOLUCION

2 Cual es el monto vendido por sucursal durante un

periodo de tiempo?

Se debe de procesar
1.2 hora=75 400 zeg

05 zeg.

iCuales zon los vendedores que realizaron mayor
numero de ventas durante un periodo de tiempo? ;Qué

% de ingreso generan?

Se debe de procesar
0.5 horas =1 800 zeg

05 zeg.

2Cual es el monto total por vendedor durante un

periodo de tiempo?

Se debe de procesar
01 horas = 3 600 zeg

02 zeg.

i Cuales son los productos que genera mayvor utilidad

en un periodo de tiempo?

Se debe de procesar
02 horas =7 200 zeg

02 zeg.

;Cuales zon los clientes que compraron mas en un
pericdo de ttempo? ;Cual es el monto total de compra

en un periodo de tiempo?

Se debe de procesar
02 horas =7 200 zeg

03 seg

;Cuales zon los productos que alcanzan mavor numero

de ventas por sucursal en un periodo de tiempo?

Se debe de procesar
01 horas = 3 600 zeg

02 seg

;Estan las ventas de productos por sucursal v por

cliente?

Se debe de procesar
01 horas = 3 600 zeg

02 seg

;Cual es el Monto vendido por sucursal?

Se debe de procesar
0.2 horas =1 200 zeg

02 seg

Cantidad de clientes atendidos durante un determinado

periodo de tiempo

Se debe de procesar
02 horas =7 200 zeg

03 seg
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. CONCLUSIONES

Se obtuvieron 09 requerimientos del area critica del negocio, area de ventas, que

sirven como informacion critica para los tomadores de decisiones.

Se identifico 6 tablas principales del area de ventas para extraer la informacion
relevante para el BI y se analizd, para luego disefiar el modelo multidimensional

obteniendo un modelo estrella de 05 dimensiones y 1 tabla de hechos.

Se realiz6 el poblamiento de la base de datos dimensional en la Nube de Microsoft

Azure, poblando las 05 dimensiones y 01 tabla de hechos a través de un proceso ETL.

Utilizando Analysis Service se disefio la estructura del cubo OLAP y las métricas

necesarias y asi mejorar el andlisis de los datos.

Los 09 reportes se implementaron en Power BI y en Azure, teniendo una
funcionalidad sencilla para la visualizacion de graficos y publicacion de reportes en

la nube.
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. RECOMENDACIONES

Los usuarios tomadores de decisiones deben estar involucrados en el proyecto de
inicio a fin, debe de participar en cada una de las fases que comprende la
metodologia, lo cual ayudara a identificar los puntos fragiles en el desarrollo del

proyecto.

Se recomienda documentarse bien en el uso de las herramientas y realizar pruebas
antes de iniciar el uso de “produccion” de estas. Se puede conocer muy bien el
proceso a desarrollar, pero si las herramientas no son utilizadas de la manera correcta

entonces llevara al fracaso del producto final.

La empresa debe de emprender en invertir mas en proyectos de TI, alineandolos
dentro de los objetivos estratégicos de la organizacion realizando una mejora

continua de sus sistemas.
Realizar un andlisis de disponibilidad y capacidad de procesamiento del servidor de

produccion de la empresa con el fin de aumentar la frecuencia de carga del BI. Con

esto ultimo se lograra tener los indicadores mas actualizados.
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ANEXOS

ANEXO A

CUESTIONARIO

LAS RESPONSABILIDADES

Describe su organizacion y su relacién con el resto de la compafiia.

¢ Cudles son sus responsabilidades primarias?

LOS OBJETIVOS COMERCIALES Y PROBLEMAS

¢ Cuéles son los objetivos de en el desempefio de su funcion?

¢Qué usted esta tratando lograr con estos objetivos?

¢, Cudles de estos objetivos son sus prioridades para alcanzar sus metas dentro de su funcién?
¢ Cuales son sus factores criticos de éxito?

¢Qué tan menudo usted mide los factores de éxito importantes?

¢ Cudles son los importantes problemas que usted enfrenta hoy?

ANALISIS LOS REQUISITOS

¢Qué tipo de andlisis 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 draméaticamente su negocio basandose en el acceso

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

PREGUNTAS

10

;Cual es el monto vendido por sucursal durante un periodo de tiempo?

;Cuales son los vendedores que realizaron mayor numero de ventas durante un periodo de tiempo? ;Que % de

ingreso generan’

;Cual es el monto total por vendedor durante un periodo de tiempo?

;Cuales son los productos que genera mayor utilidad en un periodo de tiempo?

;Cuales son los clientes que compraron mas en un periodo de tiempo? jCual es el monto total de compra en un

periodo de tiempo?

;Cuales son los productos que alcanzan mayor namero de ventas por sucursal en un periedo de tiempo?

;Estan las ventas de productos por sucursal v por cliente?

;Cual es el Monto vendido por sucursal?

Cantidad de clientes atendidos durante un determinado periodo de tiempo

Tabla Bl. Jefe de ventas y Gerente
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Tabla t-Student

ANEXO C

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 2.1318 2.7765 3.7469 46041
5 0.7267 1.4759 2.0150 25706 3.3649 4.0321
[5] 0.7176 1.4398 1.9432 24469 3.1427 3.7074
T 0.7111 1.4149 1.8946 2.3646 29979 3.4995
a8 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 1.75831 21315 26025 2.9467
16 0.6901 1.3368 1.7459 21199 2.5835 2.9208
17 0.6892 1.3334 1.7396 21098 2.5669 2.8982
18 0.6884 1.3304 1.7341 21009 2.5524 2.8784
19 0.6876 1.3277 1.7291 2.0930 2.5395 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 1.31895 1.7139 206887 24999 2.8073
24 0.6848 1.3178 1.7109 20639 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 27787
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 1.6873 20423 24573 2.7500
31 0.6825 1.3005 1.6855 20395 24528 2.7440
32 0.6822 1.3086 1.6839 20369 24487 2.7385
33 0.6820 1.3077 1.6924 2.0345 24448 2.7T333
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 1.3055 1.6883 2.0281 24345 2.7195
37 0.6812 1.3049 1.6871 2.0262 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 20195 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
44 0.6801 1.3011 1.6802 2.0154 24141 2.6923
45 0.6800 1.3007 1.6794 2.0141 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 1.2994 1.6772 20106 24066 2.6822
49 0.6795 1.2991 1.6766 20006 24049 2.6800
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