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“Solucion de inteligencia de negocios para mejorar la toma de decisiones
estratégicas en los aspectos de tiempo y costos en la empresa BATERIAS
CHENG”

Resumen

Por:
Br. Alban Merino, José Adrian Alexander
Br. Garcia Condezo, Rodrigo Manuel
Las Tomas de decisiones en un &mbito organizacional son de vital importancia, debido a

que de ellas dependen el desarrollo o el deterioro de una empresa, por lo que, en un mundo
tan competitivo como lo es hoy en dia, el uso de la tecnologia para apoyar la toma de

decisiones es una necesidad que se viene acrecentando.

Para comenzar con una solucién, en primer lugar se tiene que proceder dando énfasis en un
problema principal o un conjunto de ellos, para luego continuar con la creacion de uno o
varios objetivos que permitiran resolver el o los problemas y de esta manera encontrar la
adecuada solucion a aplicar, en este caso al ser esta una investigacion para la toma de
decisiones se usara la herramienta Pentaho, por las razones que mas adelante se explicaran
es la mejor eleccién para obtener el resultado deseado, siendo que se propuso como
objetivo general la Implementacién de una Solucion de Inteligencia de Negocios que ayude
a la mejora de la toma de decisiones en aspectos de tiempo y costos para aumentar las
ventas de la empresa BATERIAS CHENG.

Después de todo el procesamiento de datos y el analisis de esto, se pudo determinar que el
uso de herramientas para la toma de decisiones optimiza el tiempo que se emplea para
estas, ademas del visible ahorro en costos al poder determinar cdmo manejar la compra de

los productos que vendera.

Se puede concluir por todo lo dicho, que el correcto manejo de la informacion nos permite
comprender y analizar todo de mejor manera para poder prever ciertas eventualidades que

surgen en una empresa y su desenvolvimiento en el mercado.

Palabras claves: Decisiones, Pentaho, inteligencia, negocios, Informacion, procesamiento,
analisis y solucién
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“Solucion de inteligencia de negocios para mejorar la toma de decisiones
estratégicas en los aspectos de tiempo y costos en la empresa BATERIAS
CHENG”

Abstract

By:
Bsch. Alban Merino, José Adrian Alexander
Bsch. Garcia Condezo, Rodrigo Manuel
The decision-making in an organizational environment is of vital importance, because of it
depend the success or failure of a company, and so in a world as competitive as it is today,

the use of technology to support decision-making is a needed growing.

To begin with a solution, first you have to emphasize a main problem or a group of them,
and then continue with the creation of one or several objectives that allow solving the
problem and how to find the right solution to apply, in this case begin an investigation to
support decision-making the tool to be used will be Pentaho, the reasons that is going to be
explained after, this is the best choice to get the desire result, being the main purpase the
Implementation of a Business Intelligence Solution that helps to improve the decision-
making in aspects of time and costs to increase the sales of the company BATERIAS
CHENG.

After all the processing of data and the analysis of this, it was possible to determine that the
use of tools for decision making optimizes the time that is used for these, in addition to the
visible cost savings to be able to determine how to handle the purchase of the products that

will sell.
To conclud, the correct handling of information allows us to understand and analyze
everything in a better way to be able to foresee certain eventualities that arise in a company

and its development in the market.

Keywords: Decision, Pentaho, business, intelligence, information, processing, analysis and
solution
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1.

INTRODUCCION

1.1.Planteamiento del Problema

En el libro “Business Intelligence: Competir con informacién” (Cano, 2008), se
indica que hoy en dia la gestion de la informacidn en las empresas es un factor
clave para la supervivencia en un mercado cambiante, dinamico y global, por lo
que aprender a competir con esta informacion es de suma importancia para el
éxito en la toma de decisiones, lo cual se puede observar en toda gran empresa
en el mundo de hoy, mencionando casos como: Microsoft, Hewlett-Packard
(HP), Toshiba, DELL, etc., siendo estas empresas unas cuantas de muchas que
han logrado posicionarse en el mercado como marcas lideres a nivel mundial.
En el contexto anterior, es comun utilizar diversas formas para lograr tomar las
mejores decisiones para sus empresas, siendo uno de los casos las herramientas
informaéticas basadas en inteligencia de negocios (Bussiness Intelligence, Bl)
para transformar los datos generados en la organizacion en informacién
relevante y esta misma en conocimiento, algo que no se puede realizar de
manera manual por el constante crecimiento de los datos y lo complejo que
seria el procesar tal cantidad de data de manera manual; en (ITMedia NetWork,
2016) se sefiala que hoy por hoy estas herramientas se vuelven una tendencia
vital para el futuro de las instituciones a nivel mundial. Viéndose reflejado en lo
que ha hecho HP hace poco lanzando un paquete de soluciones Bl para la
plataforma movil.

Ademas, se puede decir que cada vez mas el acceso oportuno a la informacion

exacta, cobra méas importancia al momento de realizar la toma de decisiones, de



manera agil, gestionando mejor los riesgos y sobretodo cumpliendo con las
exigencias de los clientes competitivamente, segun lo indicado por (El
Comercio, 2016).

En el libro “Pera: Ciencia, tecnologia e innovacion social. Hechos, redes de
poder y discursos” (Carranza, 2015), se hace énfasis en las limitaciones de la
produccién y gestion del conocimiento en los campos de la economia, politica y
cultura en el Perd.

Es por eso que siguiendo las tendencias mundiales para la toma de decisiones,
las empresas con miras a un desarrollo a futuro en nuestro pais han optado por
desarrollar este tipo de aplicaciones para la mejor toma de decisiones en su
empresa, después de muchos afios de mantenerse reacias a la modernizacion,
ahora han comenzado a apostar por el uso de las grandes bases de datos que
poseen, segun lo afirmado por (Mendoza Riofrio, 2016).

Lo anterior, es el inicio a una nueva era para el Peru y para nuestra creciente
ciudad Trujillo, en donde las empresas para poder buscar su maximo desarrollo
tendran que comenzar a usar los datos que ya poseen para mejorar su Servicio.
La empresa de BATERIAS CHENG se encuentra dentro del rubro de
autopartes, su RUC es 10180982413 y se encuentra ubicada en la Avenida
América Sur 1198 de la Urbanizacién Palermo, de la ciudad de Trujillo. Su
propietario es el Sefior José Cheng y cuenta con 3 locales en funcionamiento
localizados en la ciudad de Trujillo, los cuales han estado obteniendo ingresos
constantes e incrementales hasta el dia de hoy.

Se tiene planes para continuar su expansion a otras ciudades pero se han visto
con la necesidad en los ultimos afos de recurrir a la tecnologia para mejorar el

2



control en la empresa, enfrentandose con la realidad que sus procesos no eran
los optimos, lo cual los llevo a una reestructuracion de estos mismos, viendo
que su proceso la toma de decisiones no estaba estandarizada de una manera
que les permitiera hacer un analisis de los datos y solo se basaba en las
estimaciones subjetivas que se tenian al momento de ejecutar las decisiones.
Siendo que al dia de hoy en la empresa solo cuenta con un sistema de registro
de compras, ventas y almacén, el cual fue implementado hace unos 3 afios atras,
pero que posee informacion de los Gltimos 15 afios de la empresa por el proceso
de migracion de datos que se hizo al momento de poner en funcionamiento al

sistema, datos los cuales estaban guardados en hojas de Microsoft Excel.
1.2.Delimitacion del problema

La empresa desde el 2013 viene incrementando sus clientes y el nivel de ventas,
generando la necesidad de minimizar el tiempo en la toma de decisiones para
poder responder de mejor manera a la demanda que se tiene y de poder obtener
a un costo de generacion de reportes mucho menor a los actuales, ya que al
incremento de los factores ya mencionados los reportes se estan haciendo cada

vez mas costosos de generar.
1.3.Formulacion del Problema

¢COomo mejorar la toma de decisiones estratégicas en la empresa BATERIAS

CHENG?



1.4.Formulacién de la Hipdtesis

La solucion de Inteligencia de Negocios, desarrollada bajo la metodologia de

Kimball mejora la toma de decisiones estratégicas en los aspectos de tiempo y

costos en la empresa BATERIAS CHENG.

1.5.0bjetivos del estudio

1.5.1.

1.5.2.

Objetivo General

Implementar una solucién de Inteligencia de Negocios que ayude a
mejorar la toma de decisiones en aspectos de tiempo y costos para

aumentar las ventas de la empresa BATERIAS CHENG.
Objetivos Especificos

e Analizar los procesos actuales que intervienen en la toma de
decisiones en el area de ventas de la empresa BATERIAS
CHENG.

e Examinar los datos que forman parte de la informacion, para la
toma de decisiones en el area de ventas de la empresa
BATERIAS CHENG.

e Disefiar una solucion de Inteligencia de Negocios utilizando la
metodologia de Raphl Kimball.

e Conseguir la reduccion a nivel de tiempo de la toma de decision
y costo para la elaboracion de los reportes que se usan para esta
con el uso de la solucion de Inteligencia de Negocios en la

empresa BATERIAS CHENG.



1.6.Justificacion del Estudio

1.6.1. Importancia de la investigacion

La presente investigacion propone la realizacion de una Solucién de
inteligencia de negocios para mejorar la toma de decisiones
estratégicas en los aspectos de tiempo y costos. A continuacion, se
describirdn las razones y su importancia por las cuales se propone
esta perspectiva:

e La empresa estd dando un gran valor a los procesos de toma
de decisiones para lograr obtener mejores resultados que
ayuden al crecimiento de la empresa.

e EIl proceso de toma de decisiones es uno de los mas
importantes y necesarios para la empresa y su crecimiento
porque de este dependera su productividad y el cumplimiento
de metas estables y realizables.

e Esta investigacion generara una base de confianza para
futuros proyectos de automatizacion y uso de tecnologia,
aplicada a mejorar los procesos de la empresa.

1.6.2. Viabilidad de la investigacion
Esta investigacion tiene grandes posibilidades de concretarse por los
siguientes puntos:
- Se tiene al personal necesario y se cuenta con los recursos

financieros para desarrollar este proyecto de investigacion.



- Se cuenta con una vasta cantidad de informacion recolectada
durante estos Gltimos 5 afios, ademas se tiene el consentimiento
por parte de la empresa y los recursos disponibles (tecnologia,
conocimientos y tiempo).

- Se cuenta con los conocimientos necesarios acerca del tema a
tratar, ademas de contar con el apoyo del asesor en conocimientos,

experiencia y asesoramiento.

2. MARCO TEORICO

2.1.Antecedentes

En el proyecto de investigacion (Zaldivar, 2014), se propuso como objetivo
general “la Implementacion de un Data Mart como Solucion de Inteligencia de
Negocios, bajo la metodologia de Ralph Kimball para optimizar la toma de
decisiones en el Departamento de Finanzas de la Contraloria General de la
Republica”, el cual concluyo con el logro de la identificacion de los procesos
que permiten llevar a cabo la toma de decisiones, teniendo en cuenta la
realizacion previa de un analisis de los requerimientos de la empresa y con la
construccién de un modelo de datos OLAP, que permitié ejecutar consultas, a
partir de informacion previamente procesada, obteniendo como resultado una
gran flexibilidad por parte de los usuarios al realizar las diferentes consultas
elaboradas, y el aporte significativo de este proyecto de investigacién fue el del

estableciendo de la manera correcta y las medidas que se utilizan en la



realizacion de reportes para la toma de decisiones en el Departamento de
Finanzas de la CGR.

En el proyecto de investigacion (Espinoza Zevallos & Quispe Alvarez, 2006),
se planted como objetivo general “el Generar y Gestionar el conocimiento a
través de una solucion de Inteligencia de Negocios para empresas de servicios
de asistencia”, que concluyo con que el desarrollo, el incentivo y la gestion del
conocimiento en una empresa de Servicios de Asistencias es un activo de gran
importancia dentro de la organizacion ya que genera un ventaja competitiva
real, ademas de que esta misma necesita de soluciones en tecnologia de
informacién que permitan su obtencion, procesamiento y difusion, siendo
idoneo una solucion en Inteligencia de Negocios.

En el proyecto de investigacion (Sanchez Lara, 2014), se formulé como
objetivo “el Mejorar la vision del negocio, en especifico del area de Ventas, por
medio del andlisis de informacidn, ademas de detectar por medio de indicadores
la eficiencia del area”, el cual concluyo con la implementacion de un sistema de
Business Intelligence, que demostré que, mediante un Dashboard, se puede
determinar la tendencia de la empresa con respecto al tiempo, el conocer
quiénes son los diez clientes mas importantes en la empresa por afio, pais y
canal de venta, ademas de saber a detalle las ventas por afio, cliente, pais, canal
de venta, promocion y producto, y finalmente que el area de Business
Intelligence representa un reto y una oportunidad para futuros ingenieros que
deseen encontrar en los datos de las organizaciones informacion que cambie el

futuro de las mismas.



En el proyecto de investigacion (Gonzélez Iraheta, Orellana Cabrera, &
Salguero Interiano, 2012), se presenté como objetivo general el “Determinar si
la inteligencia de negocios es usada en las PYMES de El Salvador y qué tipo
negocios pueden implementarla”, el que al terminar se concluyé que muchas
PYMES se preocupan mas por obtener liquidez a corto plazo que invertir en
nuevas tecnologias con el fin de aumentar su rentabilidad a mediano y largo
plazo, y al mismo tiempo se concluyé que con la implementacion de la
inteligencia de negocios en las PYMES, se aportaria mayor eficiencia,
competitividad y crecimiento de ellas.

En el proyecto de investigacién (Recasens Sanchez, 2011), se propuso como
objetivo general “Disefiar e Implementar en HP Chile una herramienta
Inteligencia de Negocios que permita automatizar el control y gestion de la
fuerza y puntos de venta en las principales cadenas a nivel nacional” y que
concluyo con una solucion completa y rentable a la principal problematica de
una empresa de tecnologia que opera en el Retail Chileno y ademas entre las
diferentes contribuciones que este proyecto proporciona a la empresa se
encuentra un ahorro en el tiempo perdido en la recopilacion de datos y a la
creacion de reportes, donde estos ahora toman segundos 0 minutos en
comparacion con los dias que requerian inicialmente.

En el proyecto de investigacion (Basantes Espinoza & Lopez Galarza, 2012), se
plante6 como objetivo general “Realizar una aplicacion de la inteligencia de
negocios enfocado a la mejora de los reportes académicos para proveer
informacion estadistica relevante que facilite y oriente a los Directivos de las
diferentes areas de la Universidad Politécnica Salesiana en la toma de

8



decisiones por medio de herramientas como Servicios de Analisis y Servicios
de reportes”, la cual concluyo con la implementaciéon de la inteligencia de
negocios se obtendra mejoras en la toma de decisiones, mediante el analisis de
informes, ademas en el area académica, su implementacion permite ejecutar una
planificacion méas adecuada con respecto a este ambito y finalmente el poder
obtener informacion relevante de forma inmediata.

En el articulo (Wixon, y otros, 2014), se realiza un llamado a la accién para las
universidades en cuanto a la necesidad de responder o reaccionar ante las
necesidades del mercado de Inteligencia de Negocios, incluyendo Big Data, y
se indica que los lideres necesitan refinar continuamente su curriculum con
habilidades en Inteligencia de negocios para seguir el ritmo del cambiante
mercado.

En el articulo (Chen, Chiang, & Storey, 2012), se comenta como el Analisis y
la Inteligencia de Negocios ha emergido como una importante area de estudio
tanto para profesionales como para investigadores, mostrando de esta manera la
magnitud y consecuencias de los problemas relacionados con los datos para ser
solucionados en las empresas actualmente.

En el articulo (Chau & Xu, 2012), se expresa como la creciente popularidad de
la Web 2.0 ha llevado a un crecimiento exponencial del contenido generado por
los usuarios en cuanto al volumen y significado; entre los cuales se encuentran
los blogs, los cuales abarcan informacion atil que puede ser potencialmente
una mina de oro para la Inteligencia de Negocios, trayendo grandes
oportunidades, tanto para la investigacion académica y aplicaciones de
negocios. Por todo esto en este articulo se propone un marco de trabajo para la

9



recopilacion de Inteligencia de Negocios desde los blogs mediante la
recoleccion y analisis automatico del contenido y de las redes de interaccion de
los bloggers.

En el articulo (Olszak & Ziemba, 2012), se plante6 como principal objetivo la
identificacion de los factores criticos de éxito para la implementacion de
sistemas de Inteligencia de Negocios en pequefias y medianas empresas, el cual
tuvo como resultados la determinacion de que una de las barreras para el
desarrollo de las pequefias y medianas empresas es la falta de implementacion y
uso de las Tecnologias de Informacion.

En el articulo (Trujillo & Maté, 2012), se menciona como la Inteligencia de
Negocios permite a los tomadores de decisiones consultar, entender y analizar
datos de un negocio de forma ordenada para hacer mejores decisiones, mas aun
en la actualidad donde no es solo suficiente la informacion proveniente de las
organizaciones, sino que también deberia incluir la informacion presente en la
web como las opiniones o informacion proveniente de los competidores, por lo
cual en respuesta a esta necesidad ha surgido la Inteligencia de Negocios 2.0,

que esta basada en el avance de la web y las emergentes tecnologias.
2.2.Fundamentacion tedrica de la investigacion
Los siguientes conceptos que se tienen a continuacion serviran de soporte

tedrico en la elaboracién del proyecto.

DATOS, INFORMACION Y CONOCIMIENTO:

Segun (Sinnexus, 2016) , “en una conversacion informal, los tres términos

suelen utilizarse indistintamente y esto puede llevar a una interpretacion
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libre del concepto de conocimiento. Quizds la forma mas sencilla de
diferenciar los términos sea pensar que los datos estan localizados en el
mundo y el conocimiento estd localizado en agentes de cualquier tipo
(personas, empresas, maquinas, etc.), mientras que la informacién adopta un

papel mediador entre ambos”.

BUSINESS
INTELLIGENCE
CONOCIMIENTO
INFORMACION
BUSINESS
DATOS OPERATION

Fig 1: Esquema de conceptos Datos — Informacién y Conocimiento.

Fuente (Sinnexus, 2016)
DATOS:

En (Sinnexus, 2016), se indica que los datos son la semanticamente hablando
el elemento fundamental y primario de informacion que de por si solos no
cuentan con importancia para apoyar a la toma de decisiones. A la vez se
pueden ver como una agrupacion discreta de valores, que no explican nada
sobre el porqué de las cosas y no estan orientados para la accion.
INFORMACION:

En (Sinnexus, 2016), se indica que la informacién es un conglomerado de
datos procesados, que tienen una relevancia, propdsito y/o contexto, que
llegan a ser Utiles para el encargado de la toma de decisiones, al no ser su

incertidumbre tan alta.
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CONOCIMIENTO:

En (Sinnexus, 2016), se indica al conocimiento como la combinacién de
vivencias, valores, informacion y habilidades que son el fundamento para la
obtencion de nuevas experiencias e informacion, de utilidad para la accion.
Tiene como origen y su aplicacion la mente de los conocedores. En las
empresas comdnmente no s6lo lo encontramos dentro de documentos o
almacenes de datos, sino que a su vez esta presente en rutinas organizativas,
procesos, practicas, y reglamentos.

BUSINESS INTELLIGENCE

Business Intelligence (BI) es un término que engloba los procedimientos, las
técnicas y las tecnologias para transformar los datos en informacion,
informacién en conocimiento y planes para guiar de forma eficaz los
procesos de los negocios. Bl comprende las tecnologias de data warehousing
de los procesos en el ‘Back End’, consultas, reportes, andlisis y las
herramientas para mostrar informacién y los procesos en el ‘Front End’,
como se afirma en el libro “Business Intelligence: Competir con
informacion” (Cano, 2008).

En el libro “Introduccion al Business Intelligence” (Curto Diaz & Conesa
Caralt, 2010), se indica que Business Intelligence es la agrupacién de
metodologias, aplicaciones, practicas y capacidades enfocadas a la
creacion y administracion de informacion que permite obtener las mejores
decisiones a los usuarios de la organizacion.

En (Bernabeu, 2010), se describe a Bl como un concepto que conforma el
almacenamiento y el procesamiento de grandes cantidades de datos, con el
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objetivo de convertirlos en conocimiento simplificando la toma de decision
en tiempo real. Es decir:

Datos + Analisis = Conocimiento.

Lo anterior, ademas también indica que Bl hace hincapié en los procesos de
recolectar y utilizar efectivamente la informacion, ayudando a mejorar la
forma de operar de una organizacién, brindando a sus usuarios, el acceso a la
informacién clave, para llevar a cabo sus tareas habituales, mediante la
tomar decisiones oportunas basadas en datos correctos y certeros.

FASES DEL PROCESO DE BI:

Bl pasa por diferentes etapas organizadas sistematicamente, las cuales

se puede observar en la Fig. 2:

” PREGUNTAS :f‘ : - RESPUESTAS (o)
ﬂ q _Il’ ) ’ ‘ ’ ' L ) |
6 R .‘ ° L rd 3 : ‘ )
=2 Int - ion | 3 Difusié
ar e ntegraci i ifusion
Usuari@s Fuentes de " s :iﬁ:&i’:g

informacién Datos

FASE 1: FASE 2: FASE 3: FASE 4: FASE 5:
Dirigir y Planear —} Recoleccion de —’ Procesamiento 0 Analisis y -’ Difusién

Informacion de Datos Produccion

Fig. 2: Fases del proceso de BI.
Fuente (Bernabeu, 2010)

Segun (Bernabeu, 2010), esas fases se pueden describir de la siguiente
manera:

FASE 1: Dirigir y Planear. En esta fase es donde se deberan conseguir los
requerimientos de informacién fundamentales de los diferentes usuarios, asi
como comprender sus variadas necesidades, para que posteriormente en
conjunto con ellos se generen las preguntas que apoyaran a alcanzar sus
objetivos.

13



FASE 2: Recoleccion de Informacion. Es en este punto donde se realiza el
proceso de obtener desde las diversas fuentes de informacion de la empresa,
tanto internas como externas, los datos que seran necesarios para hallar las
respuestas a las preguntas formuladas en el paso anterior.

FASE 3: Procesamiento de Datos. En esta fase es donde se juntan y cargan
los datos en bruto en un formato aplicable para el andlisis. Esta actividad
puede realizarse a través de la creacion de una nueva base de datos,
agregando datos a una base de datos ya existente o bien consolidando la
informacion.

FASE 4: Analisis y Produccién. Ahora, se comienza a trabajar sobre
los datos extraidos e integrados, utilizando herramientas y técnicas
pertenecientes a la tecnologia BI, para el desarrollo de la inteligencia. Como
resultado final de esta fase se obtendran las respuestas a las preguntas,
mediante la creacion de informes, esquemas estadisticos, entre otros.

FASE 5: Difusion. Finalmente, se les otorgara a los usuarios que lo
necesiten, las herramientas necesarias, que les permitiran explorar los datos
de manera facil e intuitiva.

DATA WAREHOUSING & DATA WAREHOUSE

En el proyecto de investigacion (Masaquiza Chango, 2015), estas dos
palabras, fundamentales para el desarrollo de una herramienta BI, son
similares, pero poseen distintos significados, por lo cual se debe revisar el
concepto de cada una de ellas:

Data Warehousing (DWH).- es el proceso que da la opcidon de administrar
los datos guardados en diversos formatos, fuentes y tipos, para después
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depurarlos e integrarlos, en otras palabras es el responsable de extraer,
transformar, consolidar, integrar y centralizar los datos que una organizacion
genera, y/o informacién de fuentes externa relacionadas a los datos de
analisis; todo esto para al final realizar el analisis y exploracion.

Data Warehouse (DW).- es la base de datos con arquitectura
multidimensional que se genera al aplicar los diferentes procesos que estan
dentro del DWH.

Segun (Bernabeu, 2010), un DataWarehouse es una agrupacién de datos
enfocados al negocio, integrada, variantes en el tiempo y no volatil para el
apoyo del proceso de toma de decisiones en la gerencia.

ARQUITECTURA DEL DATA WAREHOUSING

Aqui vamos a describir mediante graficos todos los componentes que estan
inmersos en la arquitectura del data warehousing tal como se observa en la

Fig. 3:
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Fig. 3: Arquitectura — Data Warehousing

Fuente (Bernabeu, 2010)
Como se puede ver, el ambiente del Data Warehousing tiene varios

elementos que se encuentran interrelacionados entre si y realizan una
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funcién puntual dentro del sistema. Motivo por el cual, como se describe en
(Bernabeu, 2010), basicamente el méetodo de operar del esquema
superior se resume de la siguiente manera:

Los datos son extraidos desde aplicaciones, bases de datos, archivos, etc.
Esta informacion generalmente se encuentra en diferentes tipos de
sistemas, origenes Yy arquitecturas y tienen formatos muy variados.

Los datos son integrados, transformados y limpiados, para al final ser
cargados en el DW.

Principalmente, la informaciébn del DW se estructura en cubos
multidimensionales, ya que estos preparan esta informacion para mostrar las
consultas dindmicas con un tiempo eficiente de respuesta.

Los usuarios ingresan a los cubos multidimensionales, del DW utilizando
diversas herramientas de exploracién de datos, consulta, que permiten
obtener reportes dinamicos, ayudando al usuario en el analisis de la

informacién para la toma de decisiones.

BASE DE DATOS MULTIDIMENSIONAL

Segun se describe en (Bernabeu, 2010), una base de datos multidimensional
es la cual en donde su informacion se almacena de manera multidimensional,
en otras palabras, a través de tablas de hechos y tablas de dimensiones.
Tienen una estructura que facilita el acceso a los datos de manera rapida,
mediante la ejecucion de consultas al cubo, utilizando herramientas

multidimensionales, para su exploracion y andlisis de resultados.
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Esta flexibilidad de las bases de datos multidimensionales es debida a las
tres variantes de modelamiento, que permiten realizar consultas de soporte
de decision como son:

e Esquema en estrella (Star Scheme).

e Esquema copo de nieve (Snowflake Scheme).

e Esquema constelacion o copo de estrellas (Starflake Scheme).

Estos esquemas demandan que la estructura completa de datos este
desnormalizada o semi desnormalizada, para impedir uniones (Join)
complejas permitiendo el agil acceso a la informacion.

TABLA DE DIMENSIONES

Segun se menciona en (Bernabeu, 2010), las tablas de dimensiones
establecen el medio para analizar el contexto de la organizacion, es decir
muestran los &mbitos de interés, mediante los cuales los usuarios filtraran y
manipularan la informacion almacenada en la tabla de hechos. Estos poseen

datos cualitativos. Ver Fig. 4:

GEOGRAFIA || PRODUCT

FECHAS|

2id_Geografia ||~id_Producto Aid_Cliente Aid_Fecha
Pais Rubro NombreCliente|| Ano
Provincia Tipo Trimestre
Ciudad NombreProducto Mes
Barrio Dia

Fig. 4: Tablas de dimensiones.

Fuente (Bernabeu, 2010)

Como podemos ver, cada tabla tiene un identificador unico y por lo menos
un campo o dato de referencia que explica los criterios de analisis
importantes para la organizacion, estos habitualmente de tipo texto.
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Tabla de Dimension Tiempo:

En un DW, la creacion y el mantenimiento de una tabla de dimension
Tiempo es obligatoria, ademas de su definicion de granularidad y de su
estructuracion dependen los requerimientos de analisis de datos segun el
negocio que se esté analizando, como se describe en (Bernabeu, 2010).

Toda la informacion del DW, se analiza de un determinado tiempo,
permitiendo representar el mismo hecho (indicador de negocio) en
diferentes versiones.

TABLA DE HECHOS

Segun se indica en (Bernabeu, 2010), las tablas de hechos poseen los
indicadores de negocio que permiten apoyar a la tomas de decisiones.
Contiene datos cuantitativos.

Los hechos son datos que se encuentran en las tablas de hechos y son el
resultado de realizar la sumarizacion, esta ultima no solo se refiera a las
uniones, sino también a promedios, minimos, maximos, totales por sector,
porcentajes, formulas predefinidas, entre otras operaciones matematicas,
necesitando de los requerimientos de analisis de la informacion de negocio.

Ver Fig. 5:
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CLIENTES FEC

Aid_Cliente L ~*id_Fecha
MombreCliente Ano
Trimestre
n Mes

Stid_Cliente
~id_Producto

Dia

«id_Fecha
ImporteTotal
PRODUCTOS Utilidad
~id_Producto L
Rubro
Tipo
MombreProducto

Fig. 5: Tablas de Hechos.

Fuente (Bernabeu, 2010)
Como se puede observar en la Fig. 4, los campos que forman parte de la

tabla de hechos son la o las claves primarias de las tablas de dimensiones
relacionadas a este y a la vez sus respectivos hechos o indicadores de analisis
de negocio.

TIPOS DE MODELAMIENTO DE UN DW

Esquema en estrella:

El esquema en estrella, esta formado por una tabla de hechos central vy al
mismo tiempo de varias tablas de dimensiones relacionadas a esta, a través
de sus respectivas claves, como se menciona en (Bernabeu, 2010). En la Fig.

6 se puede apreciar un esquema en estrella estandar:
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L id_Dimension1 “Hid_Dimension2
Campo1 HECHOS Campo1
Campo2 1 e Campo2

tAid_Dimension
CampoN | +id_Dimensian2 {- CampoN
id_Dimension3
LAid_Dimensiond 1
Dimens Hachol

+id_Dimension3 | ﬂiﬂgﬁ H4id_Dimensiond
Campo1 Campol
Campo2 Campo2
CampoN CampoN

Fig. 6: Esquema en Estrella.

Fuente (Bernabeu, 2010)
Caracteristicas:

Tiene los mejores tiempos de respuesta debido a la desnormalizacion de

las tablas que conforman el modelo.

e Tiene datos redundantes usando un mayor espacio en el disco.

e Demanda esfuerzo de disefio.

e Es sencillo de modificar.

e Hay un paralelismo entre su disefio y la forma en que los usuarios ven y
manipulan los datos.

e Simplifica la interaccion con herramientas de consulta y analisis.

Esquema copo de nieve:

Este esquema simboliza una extension del modelo en estrella, cuando las

tablas de dimensiones se organizan en niveles de dimensiones. Ver Fig. 7:
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Dimensioni

id_Dimension1 1

~id_Dimension3a

Aid_Dimension3
n

—1.-4id_Dimensi{':n2

Dimensién

id_Dimension2a
Campo1 HECHOS id_Dimension2a Campol
Campo2 - - Campo1 Campol
CampoN ‘A'.d—mmens!(.’m Campo2 CampoN
Aid_Dimension CampoN
4id_Dimensién3 P
id_Dimensiond
Dimensi6n Hechot Dimensioé
1 Hechol ”
R lid_Dimension4

HechoN

Campo1 id_Dimension3a Campo1

Campo2 Campoi Campol

CampoN Campo2 CampoN
CampoN

Fig. 7: Esquema Copo de Nieve.
Fuente (Bernabeu, 2010)

Este modelo es més parecido a un modelo de entidad relacion, que al modelo
en estrella, esto es por sus tablas de dimensiones que se encuentran
normalizadas.

Caracteristicas:

e Tiene una estructura compleja.

e Realiza una mejor utilizacion del espacio.

e Es fundamental en tablas de dimensiones de muchas tuplas.

e Las tablas de dimensiones se encuentran normalizadas, por lo que

se requiere de un menor menos esfuerzo de disefio.
Esquema constelacion:
Este modelo esta conformado por una serie de esquemas en estrella, y tal
como se puede observar en la Fig. 7, esta constituido por una tabla de hechos
principal (“HECHOS A”) y por una o mas tablas de hechos auxiliares
(“HECHOS_B”), las cuales pueden ser sumarizaciones de la principal.

Dichas tablas estan en el centro del modelo y estan relacionadas con sus
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correspondientes tablas de dimensiones, como se indica en (Bernabeu,

2010).

Es innecesario que las diferentes tablas de hechos compartan las mismas

tablas de dimensiones, porque las tablas de hechos auxiliares pueden

vincularse unicamente con algunas de las tablas de dimensiones asignadas a

la tabla de hechos principal, y al mismo tiempo pueden hacerlo con nuevas

tablas de dimensiones.

Dimension
Aid_Dimensian1

~id_Dimension4
Campo1
Campo2
CampoMN

Campo1
Campo2
C N
e HECHOS_A
“1id_Dimension1
Dimension3| |*id_Dimension2 f*
Aid_Dimension3 N id_Dimension3
Campol ~id_Dimension4
Campo2 Hecho1
CampoN Hecho?
HechoM

Aid_Dimension2

Aid_Dimensions
Hecho1
Hecho2
HechoM

- Aid_Dimension2

Campol
Campo2

CampoN

Fig. 8: Esquema Constelacion.

Fuente (Bernabeu, 2010)

! 4id_Dimensiéns

Campo
Campol
CampaoN

Su disefio y caracteristicas son muy similares a las del esquema en estrella,

pero tiene un conjunto de diferencias con el mismo, que son las que lo

destacan y caracterizan. Entre ellas se pueden mencionar:

e Pueden tener mas de una tabla de hechos, mediante lo cual se podran

analizar méas aspectos claves de la organizacion con un esfuerzo

adicional de disefio minimo.
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e Ayuda a la reutilizacién de las tablas de dimensiones, porque una misma
tabla de dimensidn puede usarse para varias tablas de hechos.

e Todas las herramientas de consulta y analisis no la soportan.

CUBO MULTIDIMENSIONAL

Segun se describe en (Bernabeu, 2010), un cubo multidimensional o
hipercubo, simboliza o transforma los datos planos que estan en filas y
columnas, en una matriz de N dimensiones.

Los objetos mas resaltantes que se pueden incluir en un cubo
multidimensional, son los siguientes:

Indicadores: valores o expresiones basadas en sumarizaciones, que
pertenecen a una tabla de hechos.

Atributos: campos o criterios de analisis, que pertenecen a tablas de
dimensiones, los que a la vez permiten filtrar los datos de analisis de negocio
(Dimensiones).

Jerarquias: simbolizan una relacion logica entre dos o mas atributos.

El esquema de la representacion matricial se presenta en la Fig. 9 donde se

puede observar claramente lo que se acaba de decir.
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Fig. 9: Cubo multidimensional.

Fuente (Bernabeu, 2010)

Para la creacion del cubo de la Fig. 8, se definieron tres Atributos
(“Atributo 17, “Atributo 2” y “Atributo 3”) y se definid6 un Indicador
(“Indicador 1”’). Entonces el cubo termino compuesto por 3 dimensiones o
ejes (una por cada Atributo), cada una de las cuales con sus respectivos
valores asociados. También, se ha elegido una interseccion al azar para
comprobar la correspondencia con los valores de las Atributos. En esta
situacion, el indicador “Indicador 17, representa el cruce del Valor “5” de
“Atributo 17, con el Valor “4” de “Atributo 2” y con el Valor “3” de
“Atributo 3”.

Se puede ver, que el resultado del anélisis esta determinado por los cruces
matriciales en correspondencia a los valores de las dimensiones

seleccionadas, como se muestra en (Bernabeu, 2010).
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Especificamente, para lograr el acceso a los datos del DW, se pueden

ejecutar consultas sobre algun cubo multidimensional previamente definido.

Este cubo incluira entre otros objetos: indicadores, atributos, jerarquias, etc.,

basados en los campos de las tablas de dimensiones y de hechos, que se

quieran analizar. De esta forma, las consultas son respondidas con buen

performance, minimizando al maximo el tiempo que se hubiese incurrido en

hacer dicha consulta sobre una base de datos transaccional, como se describe

en (Bernabeu, 2010).

Segun se indica en (Martinez Orol, 2007), los cubos son subconjuntos de

datos de un almacén de datos, estructurado y sumarizado que se encuentran

en una estructura multidimensional. Los datos se sumarizan de acuerdo a

factores de negocio determinados con anterioridad, simplificando el

mecanismo para un rapido y uniforme tiempo de respuesta ante las

complejas consultas.

SISTEMA DE SOPORTE DE DECISION

Segun se menciona en (Sinnexus, 2016), Se puede decir que un Sistema de

Soporte de Decision (DSS) es una herramienta de Business Intelligence

orientada al andlisis de los datos de una empresa.

Metodologia de Ralph Kimball

Como se puede apreciar de (Ralph, Ross, Warren, Joy, & Bob, 2008) esta

metodologia tiene como objetivos principales los que se mencionaran:

e Centrarse en el negocio: Hay que enfocarse en la deteccion de los
requerimientos del negocio y el valor asociado que estos poseen, siendo
que se usaran estos esfuerzos para obtener y fortalecer las relaciones
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solidas con el negocio, centrandonos en el anélisis del mismo y de la
competencia consultiva de los implementadores.

Construir una infraestructura de informacion adecuada: Disefiar una base
de informacidn Unica, integrada, facil de usar, de alto rendimiento donde
se reflejara la amplia gama de requerimientos de negocio identificados
en la empresa.

Realizar entregas en incrementos significativos: crear el almacén de
datos (DW) en incrementos entregables en plazos de 2 a 3 meses. Se
debe usar el valor de negocio de cada elemento identificado para lograr
obtener el orden de aplicacion y ejecucion de los incrementos. Aqui es
donde la metodologia se asemeja a las metodologias agiles de
construccion de software.

Ofrecer la solucion completa: otorgar todos los elementos necesarios
para entregar informacion de valor a los usuarios de negocios. Para
empezar, esto implica tener un almacén de datos sélido, bien disefiado,
con calidad probada, y accesible. Ademas se debera entregar
herramientas de consulta ad hoc, aplicaciones para informes y analisis

avanzado, capacitacion, soporte, sitio web y documentacion.

Eficiencia

Segun (RAE, 2016) es la capacidad de usar los recursos humanos o

materiales con el fin de lograr un resultado. Por lo que podemos decir que,

esta ligada a utilizar los medios disponibles de un modo sensato para lograr

cumplir el objetivo, es la destreza de alcanzar la meta fijada previamente con
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el menor tiempo posible y con el menor uso de los recursos, lo que supone

una optimizacion.

Toma de decisiones

Como podemos leer en el libro de (Espinosa, 2011) este proceso abarca a las

actividades indispensables, las cuales van desde identificar un problema

hasta finalmente resolverlo ejecutando la solucion planteada. Para lograrlo se

requiere tener un gran conocimiento y una amplia experiencia en el tema,

ademas de adaptarse a los cambios y la capacidad de trabajar sobre presion.

Una toma de decisiones implica:

Definir el proposito: que se va a decidir.

Listar las opciones disponibles: definir las alternativas que se tienen.
Evaluar las opciones: Obtener los pro y contras de todas las
alternativas.

Escoger entre las opciones disponibles: ver la mejor opcion entre las
que se tiene disponibles.

Realizar la opcidn seleccionada en accion.

Tipos de toma de decisiones

De rutina: las circunstancias diarias repetitivas conducen a elegir un
curso de accién ya conocido

De emergencia: por situaciones imprevistas y/o novedosas, se eligen
decisiones en el instante, conforme transcurren los sucesos. Suelen

tomar requerir el mayor tiempo de un gerente.
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e [Estratégicas: estas van orientadas a las metas y objetivos, ademas de
plasmarlos en planes especificos. Es de las mas exigentes y son las
tareas mas criticas de un gerente.

e Operativas: ven el lado operacional de la organizacion, e incluye
solucionar situaciones de recursos humanos (como contratar y
despedir), para lo que se necesita un manejo muy sensible.

Maneras de tomar decisiones

Los encargados de la toma de decisiones suelen hacerlo con el escaso
manejo de informacion que tienen disponible, estas se suelen dar de dos
maneras:

e Decisiones intuitivas: son tomadas de manera inventiva y de forma
espontanea.

e Decisiones logicas o racionales: se dan con base en el conocimiento,

habilidades y experiencia que se posee.

2.3.Definiciones
° Base de Datos: es la recopilacion de informacion que se encuentra
estructurada, de tal manera que permite un agil acceso, administracion y
actualizacion de la misma.
° Business Intelligence: es la recoleccion de métodos centrados en la
obtencion y conversion de datos para el logro de informacion

provechosa.
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Conocimiento: es la agrupacion de informacion y habilidades adquiridas
por una persona a través de la experiencia o la educacion, ya sea en
forma tedrica o practica.

Datos: son estimados en un ambiente de negocios como los hechos en
concreto y estadisticas que se obtienen durante la realizacion de las
operaciones en una empresa.

Eficiencia: es la habilidad de aprovechar adecuadamente los recursos
disponibles como pueden ser el tiempo, dinero, energia, esfuerzo y
materiales al realizar una actividad o en el proceso de lograr un
resultado deseado.

Informacion: es considerado como un conjunto de datos que se han
procesado de tal forma que han llegado a ser de gran importancia para
las personas que la reciben.

Toma de Decisiones: es el proceso pensado de intentar seleccionar la
mejor opcion logica entre todas las opciones disponibles, lo cual es un

componente vital en las empresas para alcanzar el éxito.
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3. MATERIAL Y METODOS
3.1.Material

3.1.1.Poblacién
Las decisiones tomadas en la empresa BATERIAS CHENG.
3.1.2.Muestra

Las decisiones del area de ventas de la empresa BATERIAS CHENG
desde el mes de noviembre del afio 2016 hasta el mes de agosto del afio

2017.

3.1.3. Unidad de Analisis

El tiempo y costo de las decisiones tomadas en el area de ventas de la

empresa BATERIAS CHENG.

3.2.Método

3.2.1. Tipo de Investigacion
Cuasi Experimental.
3.2.2. Disefio de Investigacion

Se realizara un disefio cuasi-experimental en el cual se evaluara el
costo y el tiempo del nuevo proceso de toma de decisiones con la
ayuda de la herramienta de BI, realizando observaciones antes y

después del tratamiento.
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3.2.3.  Variables de estudio y operacionalizacion

Tabla N° 1: Tabla de Variables

. . L . Unidad de Instrumento de
Variable Dimension Indicador medida Investigacion
VD Oportunidad Ileesmﬁgs?ae Minutos Cronémetro y hoja de datos
Toma de decisiones &
estratégicas Economia Costo Soles Hoja de datos
V.I, Disponibilidad Tiempo de Minutos Crondmetro y hoja de datos
Solucion de Respuesta
. . - 5 -
Intellgengla de Integridad Complt_etltud de % Registros Reportes
Negocios Registros completos

3.2.4. Procedimientos y analisis de datos del Sistema de

Inteligencia de Negocios

a. Ordenamiento de datos: Se procede a ordenar todo tipo de
datos recolectados en las entrevistas, observaciones, revisiones y
evaluaciones.

b. Limpieza de datos: La informacion ordenada y documentada es
revisada, editada (de ser necesario) y eliminada si es irrelevante
0 redundante.

c. Tabulacion de datos: La informacion se clasifica y se organiza
en cuadros y tablas para su mejor comprension.

d. Disefio de Pruebas: Si la cantidad de registros para la prueba es
menor a 30, se aplicara la Distribucion t de Student, en caso
contrario se aplicard la Distribucion Z (normal). En ambos

casos, se seguira el siguiente proceso:
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1. Establecer la Hipdtesis Nula y la Hipoétesis Alternativa:

Tabla N° 2 : Hipdtesis Nulas y Alternativas

Hipétesis Nula (Hg)

Hipétesis Alternativa (Hp)

Expresion

La solucién de Inteligencia de Negocios

mejora el tiempo de respuesta en la toma

de decisiones estratégicas en la empresa
BATERIAS CHENG

La solucién de Inteligencia de Negocios
no mejora el tiempo de respuesta en la
toma de decisiones estratégicas en la
empresa BATERIAS CHENG

La solucion de Inteligencia de Negocios
mejora la completitud de registros en la
toma de decisiones estratégicas en la
empresa BATERIAS CHENG

La solucion de Inteligencia de Negocios
no mejora la completitud de registros en
la toma de decisiones estratégicas en la
empresa BATERIAS CHENG

Hy:pig = pp 20
Hy:pig = pp <0

2. [Establecer el Nivel de Significancia:

Es la posibilidad de aceptar H, cuando en realidad es falsa y ha sido

definido en 95%, cuando se calculd la muestra.

Por lo anterior, el Nivel de Significancia (o) para la prueba de la

hipotesis es del 5% y el Nivel de Confianza (1- o) sera del 95%

3. Determinar el valor critico de las tablas:

t; : Valor Critico

z¢ Valor Critico

El valor critico de T de Student se obtiene buscando en Tablas t

(1- a) (n-1), siendo n el valor de la muestra y (n-1) los grados de

libertad.
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4. Determinar la Region de Aceptacion:

Fegidn critica

v

0 t
Region de aceptacion z
-4

Fig. 10: Regidn de aceptacion de la hipotesis

Fuente: http://www.terra.es/personal2/jpb00000/imagenes/ttesthipotesisims.gif
5. Calcular el valor estadistico de la prueba:
Se seqguiré el siguiente procedimiento:
- Tabular los valores obtenidos antes y después en la siguiente
tabla:

Tabla N° 3: Tabla de datos

Antes Después
N° Pregunta

Xai Xai = Xa (XAz—X_A)2 Xpi Xbi = Xp (XDi—X_D)Z

n-1

n

Suma

Promedio

Donde:

n: Cantidad de Preguntas de la Encuesta.

Pregunta: Enunciado de la misma.
e i: NUmero de Pregunta.

Suma: Es la suma de los valores de cada columna.
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e Promedio: Es el promedio de los valores de cada columna.
e X, Respuestas de Pregunta i antes del experimento.

e x,: Promedio de Respuestas antes del experimento.

e X, - X, Diferencia entre la Respuesta de Pregunta i menos
Promedio de Respuestas de Preguntas antes del
experimento.

e x,;: Respuestas de Pregunta i después del experimento.

e x,: Promedio de Respuestas después del experimento.

® X, —X,. Respuesta de Pregunta i menos Promedio de
Respuestas de Preguntas después del experimento.

Calcular las Varianzas Muéstrales usando las expresiones de la

tabla siguiente:

Tabla N° 4:Varianzas Muéstrales

Antes Después
Varianza 042 oy
2 2
Muestral _ 2 (Xai = Xa) X (Xpi—Xp)
_ n—-1 B n—1

Calcular el Valor Estadistico de la Prueba usando la expresion:

z,= 222 &)

Comparar ambos valores (de tablas y calculado) para redactar

la Conclusion de la Prueba Estadistica.
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Tabular los valores obtenidos antes y después en la siguiente
tabla:

Tabla N° 5 Tabla de datos ponderados

Respuestas . Puntaje
Puntaje .
MI | I | PI|NI Promedio
N° Pregunta Pregunta
Pregunta
3|21 )0 (PP)
(PPP)
1
2
N
Suma
Promedio
Donde:
e n: Cantidad de Preguntas de la Encuesta.

i: Nimero de Pregunta.

e Respuestas: Escala de Licker de cualificacion y peso (Pj),
que sera determinada durante la investigacion.

e Rj: Respuesta j de Pregunta i.

e Puntaje de la Pregunta i (PP;): PP, = X1, (P *R;))

e Puntaje Promedio de la Pregunta i: PPP; = %
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- Luego se llena la tabla siguiente:

Tabla N° 6: Tabla Resumen

Puntaje Promedio DP/’
Pre-Prueba Post-Prueba
Pregunta DP;
PPP,; PPPp;
1
2
N
Suma
Promedio
Doénde:

e n: Cantidad de Preguntas.

e i: NUumero de Pregunta.

e Suma: Es la suma de los valores de cada columna.

e Promedio: Es el promedio de los valores de cada columna.

e PPP,i: Puntaje Promedio de la pregunta i antes del

experimento.

e PPPp;: Puntaje Promedio de la pregunta i después del

experimento.

e DP;: Diferencia de Puntajes Promedio i = PPP,; — PPPp;

e DP{% Cuadrado de la Diferencia de Puntajes Promedio i =

(PPP,; — PPPp;)?

- Calcular el Valor Estadistico de la Prueba usando la expresion
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2

2 _ nZ, DE-Gi; Di)
57 = n(n-1) (2)

- Calcular el Valor Estadistico de la Prueba usando la expresion:

DVn
5 @

t, =
- Comparar ambos valores (de tablas y calculado) para redactar
la Conclusion de la Prueba Estadistica.
6. Decision:
Sity, zp € Region critica —  Rechazamos Hy: puy — pup =0
Y  Aceptamos Hy:py — up <0
e. Interpretacion de los datos: Se analizan e interpretan los datos para

corroborar o rechazar la investigacion.

Tabla N° 7: Tabla resumen resultados

Antes Después Valor | Valor
X, o} X, o2 tabla | célculo

Indicador Conclusion

3.2.5. Procedimientos y analisis de datos de la variable

dependiente

Los resultados se han sometido a la revision y opinion de los CINCO
(05) encargados en el proceso de la toma de decisiones con respecto a

las ventas de la empresa,
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Tabla N° 8: Escala de Liket para la evaluacion

Valor Nombre Significado
1 Total Desacuerdo El encargado rechaza
2 Desacuerdo El encargado recomienda cambiar
3 Neutral El encargado tiene dudas
4 Acuerdo El encargado acepta
5 Total Acuerdo El encargado acepta y recomienda

Luego de obtenidas de las respuestas, se aplica la técnica V

de Aiken:

> Paso 1: Disminuir en 1 cada respuesta.

> Paso 2: Dividir entre 4 cada respuesta.

> Paso 3: Calcular el promedio individual de cada

respuesta.

> Paso 4: Calcular el promedio general de las

respuestas.

> Paso 5: Evaluar el promedio general, debe ser mayor

a 80% para ser aceptado.

3.2.6. Técnicas de analisis de datos

e Busqueda de informacion:

Ficha bibliogréafica.

Hoja resumen.
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e Entrevista:

- Guion de entrevista.

- Grabador de audio.

- Hoja resumen.
e Observacion:

- Guion de Observacion.
e Evaluacion:

- Guia de Evaluacion.
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4. RESULTADOS

4.1.Anélisis de los procesos actuales

4.1.1.

4.1.2.

4.1.3.

4.1.4.

Seleccion de los Datos a Procesar

En este punto el gerente del area de ventas, en una reunion para decidir
que politicas va a tomar el siguiente mes, realiza la seleccion de la
informacion més relevante en su criterio para la toma decisiones y la
presenta a los jefes de &rea para conjuntamente con ellos elegir las
mejores decisiones.

Procesamiento de los Datos Seleccionados

Paso en el cual los datos seleccionados son convertidos en informacion
mediante el andlisis y organizacion de dichos datos, por parte de los
gerentes de cada area.

Debate de la Informacién Obtenida

Se realiza la discusién de la informacion obtenida para ver qué decision
debe tomar la empresa para cumplir los objetivos que se buscan.

Toma de la decision

Se elige la mejor opcién obtenida en un debate previo y se ejecuta la

decision y se comunica al personal acerca de las decisiones tomadas.

4.2.Definicion de requisitos del negocio

4.2.1.

Identificar preguntas

Se ha realizado una serie de entrevistas al personal que se encuentra

encargado del area de ventas de la empresa, con la finalidad de lograr
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obtener las preguntas de mayor relevancia para llevar a cabo la toma de
decisiones, las cuales seran esquematizadas en un cuadro que se

mostraran a continuacion:

Tabla N° 9: Tabla de Preguntas

Preguntas Priorida
d
a. ¢Cuantos han sido los Productos vendidos en un mes? Alta
b. ¢Cual ha sido el Producto mas vendido en un mes? Alta
c. ¢Cual es el Producto menos vendido en un mes? Alta
d. ¢Cuél es el tipo de Producto menos vendido en un mes? Media
e. ¢Cuadl es el tipo de Producto méas vendido en un mes? Media
f. ¢Cuanto han sido los ingresos totales en un mes? Alta
g. ¢Cudl Producto ha generado mas ingresos en un mes? Alta
h. ¢Cudl Producto ha generado menos ingresos en un mes? Alta
i. ¢Qué tipo de producto se ha brindado méas dinero en un mes? Media
j. ¢ Qué tipo de producto se ha brindado menos dinero en un mes? | Media

a. El Sefior Fernando Cheng tomo sus apuntes y después de analizarlos
determino que los productos vendidos en el mes de noviembre del
afio 2015 fue de 104 productos.

b. El Sefior Fernando Cheng conversd con uno de sus vendedores y
debatieron para llegar a la conclusion de que el producto que se
vendio mas en el mes de noviembre del afio 2015 fue Carga Répida.

c. El Sefior Fernando Cheng conversé con uno de sus vendedores y
debatieron para llegar a la conclusion de que el producto que se
vendié menos en el mes de noviembre del afio 2015 fue B6-550.

d. EIl Sefior Fernando Cheng logro determinar que el tipo producto que

menos vendido fue la de tipo de camion.
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4.2.2.

El Sefior Fernando Cheng logro determinar que el tipo producto que
menos vendido fue la de tipo de camion.

El Sefior Fernando Cheng determino que los ingresos a la tienda han
sido de 17564 soles en un mes.

El Sefior Fernando Cheng determino que el producto que le dio mas
ganancia en el mes fue el AW-11 ONCE PLACAS, después de un
conteo rapido de sus facturas del mes.

El Sefior Fernando Cheng logro determinar que el producto que le
rindi6 menos en el mes fue la carga chica y el de 9 PLACAS
ESTANDAR.

El Sefior Fernando Cheng determino que el tipo de producto que le
genero mas ganancias fue la de auto.

El Sefior Fernando Cheng logro determinar que el tipo de producto

camion fue el que le genero menos ganancia.

Identificar Dimensiones

Al analizar las preguntas claves nombradas anteriormente se logrd

encontrar dimensiones que posteriormente intervendran en el desarrollo

de un modelo conceptual, los cuales son los siguientes:

Tiempo
Producto
Cliente

Proveedor
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4.2.3. Modelo conceptual

Se estd agrupando a los indicadores relacionandolos apuntando a uno,
como se puede ver en la fig. 11

Fig. 11: Modelo Conceptual.
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4.2.4. Modelo de entidad-relacion

¥ kiProducto INT
5 codigo VARCHARI4S)

 nombre VARCHAR 45)
& precicCompra DCUBLE

& marca VARCHAR 45)
> estad W ARCHAR] 15)
& tipo VARCHAR, 15)

Fig. 12: Modelo Entidad Relacion
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4.3.Modelado dimensional

4.3.1. Determinacion de dimensional

Para identificar las dimensiones utilizaremos el método propuesto por
Ralph Kimball.

El Método de los cuatro pasos

Consiste en cuatro elecciones:

= Eleccion del Data Mart

= Eleccion del Objetivo de la Tabla de Hechos

= Eleccion de las Dimensiones

= Eleccién de los Hechos
4.3.2. Elecciéon del Data Mart

En este paso identificaremos el Data Mart que se construird en La
Empresa Baterias Cheng. En nuestro caso identificaremos el area
que interviene en nuestro proceso de negocio. Entonces, para
identificar nuestro Data Mart en estudio recurrimos al siguiente
método:
a) Método de la Matriz
Menciona los posibles hechos relacionados y que son usados
juntos. Listamos las entidades que apoyan a estos hechos.
b) Listado de los Data Marts
Segun la situacién general de la empresa, se identificd la
fuente de Data Mart que corresponderd a las filas de la

matriz:
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Area de ventas
c) Listado de las Dimensiones
Para el Data Mart mencionados anteriormente listamos las
siguientes posibles dimensiones:
e Tiempo
e Producto
e Cliente
e Proveedor
d) Listado de Medidas
e Cantidad de productos vendidos.
e Cantidad de tipos de productos vendidos
e Total de ingresos.
e) Marcado de las Intersecciones

Tabla N° 10: Tabla de Intersecciones

Operaciones

X X X X

En este caso en el Data Mart se considera una tabla de Hechos:
Operaciones.
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4.3.3. Establecer correspondencia

Tabla N° 11: Tabla de Correspondencia

"Controlar los registros de la empresa basadas en
los clientes™

Al enunciar el objetivo de cada Data Mart, van a intervenir las posibles

dimensiones que se explicaran a continuacion.
4.3.4. Nivel de granularidad

En este item se procedera a seleccionar los campos que contendra cada
perspectiva, los mismos que serviran para examinar y filtrar las
dimensiones.
Lo primero que se realizo es la revision de las preguntas obtenidas en el
punto denominado identificar preguntas, ya que en ellas se puede
apreciar los campos por los cuales se filtran las dimensiones, asi mismo
los campos en el modelo relacional expuesto anteriormente son
explicitos permitiendo la facil deduccion; por estos motivos solo se
reviso el significado de los campos que se necesita.
e De la perspectiva “Producto”, el campo revisado es:
o Tipo: Es el campo que nos brinda informacién acerca de
la clase en la que estd inmersa el producto, el mismo que
pertenece a la tabla “Producto”.

e De la perspectiva “Proveedor”, el campo revisado es:
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o Tipo: Es un campo que representa el producto que se esta
obteniendo de dicho proveedor, el mismo que pertenece a
la tabla “Proveedor”.

e De tal forma en la perspectiva “Cliente”, el campo revisado es:

o Tipo: Este término determina la descripcion del tipo
de cliente que se tiene, el mismo que pertenece a la tabla
“Cliente”.

e En relacion a la perspectiva “Tiempo”, la cual determina la
granularidad de los datos del DW; segun la experiencia adquirida
y por el tipo de pregunta que se tiene, se ha decidido que sean los
siguientes:

o Mes.

o Trimestre

o Semestre

o Afo.

En resumen las perspectivas mediante las cuales se analizaran las
dimensiones tendran los siguientes campos respectivamente:
e Perspectiva “Producto’:
o Tipo Producto.
e Perspectiva “Proveedor”:
o Tipo Proveedor.
e Perspectiva “Cliente”:
o Tipo Cliente.
e Perspectiva “Tiempo”:
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o Mes.
o Trimestre
o Semestre
o Afio.
4.3.5. Modelo conceptual ampliado

En este punto, se graficaran los modelo conceptuales ampliados con los
resultados obtenidos en los pasos anteriores, es decir cada perspectiva
con sus respectivos campos de andlisis y cada indicador con su
respectiva formula de calculo.

En definitiva los modelos conceptuales ampliados resultantes estan

representados en la Fig. 12 estos son los siguientes:

Tiempo
Mes
Trimestre
Semestre
Anio

Producto
Tipo Producto

Operaciones

_ CIienFe Proveedor
Tipo Cliente Tipo Proveedor

Fig. 13: Modelo Conceptual ampliado.
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4.4.Disefo de la arquitectura

4.4.1. Tipo del modelo légico del almacén de datos

Para el desarrollo de la estructura del DW el esquema a utilizar

es constelacion por sus caracteristicas y ventajas como las siguientes:
Las tablas  dimensiones deben estar  desnormalizadas,
evitando realizar consultas con uniones (Join), esto sin duda permite
un mejor tiempo de respuesta.
Permite crear mas de una tabla de hechos, procurando analizar mas
aspectos claves de negocio.
Contribuye a la reutilizacion de las tablas de dimensiones con las
tablas de hechos que asi lo requieran, ayudando el ahorro de espacio

en disco.
4.4.2. Tabla de dimensiones

A continuacién, se disefiaran las tablas de dimensiones de los dos
modelos conceptuales obtenidos.
Tabla de dimension Tiempo a partir de la perspectiva Tiempo:
La tabla de dimension tendra el nombre de Tiempo.
Se agregara una clave primaria con el nombre de “idDim_Tiempo”, los
cuatro campos de la perspectiva correspondiente y un campo “Fecha”,

como se muestra en la Fig.13:
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Tiempo

idDim_Tiempo

Anio
Semestre
Trimestre

Mes

Fig. 14: Dimension Tiempo.
Tabla de dimension Producto a partir de la perspectiva Producto:
La tabla de dimensidon tendré el nombre de Producto.
Se agregara una clave primaria con el nombre de “idDim_Producto”, el
campo de la perspectiva correspondiente 'y tres campos

“NombreProducto”, “Precio” y “RUC”, como se muestra en la Fig.14.

Producto

idDim Producto

Producto

Tipo Producto

Fig. 15: Dimension Producto.

Tabla de dimension Proveedor a partir de la perspectiva Proveedor:
La tabla de dimension tendré el nombre de Proveedor.

Se agregara una clave primaria con el nombre de “idDim_Proveedor”,
un campo de la perspectiva correspondiente y un dos campos adicionales

“NombreProveedor” y “RUC”, como se muestra en la Fig.15.
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Proveedor
Proveedor

Tipo Proveedor idDim_Proveedor

Fig. 16: Dimension Proveedor.

Tabla de dimensién Cliente a partir de la perspectiva Cliente:

La tabla de dimensidn tendra el nombre de Proveedor.

Se agregara una clave primaria con el nombre de “idDim_Cliente”, el
campo de la perspectiva correspondiente y un dos campos adicionales

“Documento” y “NombreCliente”, como se muestra en la Fig.16.

Cliente

Tipo Cliente

Fig. 17: Dimension Cliente.

4.4.3. Tabla de hechos

A continuacion, se confeccionard la tabla de hechos:
TABLA DE HECHOS DEL MODELO CONCEPTUAL #1
. Se crearan 1 tablas de hechos con sus respectivos indicadores es

la siguiente:
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La Tabla de hechos tendra como Nombre Operaciones, la clave
principal sera la combinacion de las claves principales de las
tablas de dimensiones antes determinadas. idDim_Cliente,
idDim_Proveedor, idDim_Producto, idDim_Tiempo.

Sus indicadores seran: TotalProductos, TotalTiposProductos y

TotalVVenta como se muestra en la figura siguiente

Operaciones

idDim_Cliente
idDim Proveedor

Fig. 18: Tabla Hechos.
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4.4.4. Uniones
Aqui se tiene la tabla de hecho enlazada con las diferentes tablas de dimensiones obtenidas en todo el analisis

hecho.

" | Dim_dliente v |
idDim_dizrte INT

| Dim_Proveedor v

idDim_Provesdor INT
NombreProvesdar W ARCHAR(45) Documento VARCHAR(11)

RUC VARCHAR{11) TipoQliente VARCHAR(S)
TipoProveedor VARCHAR(45) NombreCliente VARCHAR(45)
»> * ]
] O peraciones v
idDim_Provesdor INT
| idDim_Cierte INT L
! iDim_Preducte INT
idDim_Tiempo INT
TotalPreductos INT
'S TotaNents DOUBLE P
TotaMiposProductos INT | Dim_Tiempo ¥ |
" | Dim_Producto A > idDim_Tiempa INT
idDim_Praducto INT ' Anic CHAR[4)
MNombreProducto VARCHAR(S0) Semestre CHAR(10)
TipoPreducte VAR CHAR([20) ! Trimestre CHAR(11)
Precio DECIMAL Mes CHAR(19)
RUC VARCHAR({11} Fecha DATE
> »>

Fig. 19: Uniones.
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4.5. Disefio Fisico
4.5.1. Convertir el modelo de datos légico en un modelo de datos fisicos en
la base de datos relacional
De la Figura 19, se propone el siguiente formato de nombre de archivo:
Hecho_nombrel
Dim_nombre2
Donde:

e Hecho nombrel es la tabla de hechos

e Dim_nombre2 son los nombres de las tablas

Tabla N° 12: Tabla de Disefio

DISENO LOGICO DISENO FISICO
Tabla de Hecho Operaciones Hecho_ Operaciones
Dimensidon Producto Dim_Producto
Dimension Tiempo Dim_Tiempo
Dimension Cliente Dim_Cliente
Dimension Proveedor Dim_Proveedor
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Nombres estandares para los atributos de las dimensiones

Tabla N° 13: Tabla de Atributos de las Dimensiones

NOMBRE DE LA TABLA

DISENO LOGICO

DISENO FISICO

Dimensién Producto

Nombre Producto

NombreProducto

Dimension Producto

Tipo Producto

TipoProducto

Dimension Producto Precio Precio
Dimension Tiempo Afio Anio
Dimensién Tiempo Semestre Semestre
Dimensién Tiempo Trimestre Trimestre
Dimensién Tiempo Mes Mes
Dimensién Tiempo Fecha Fecha

Dimension Cliente

Nombre Cliente

NombreCliente

Dimensién Cliente Documento Documento
Dimensidn Cliente Tipo Cliente TipoCliente
Dimension Proveedor Nombre Proveedor NombreProveedor
Dimension Proveedor RUC RUC

Dimension Proveedor

Tipo Proveedor

TipoProveedor

Tabla N° 14 Tabla de Atributos de la Tabla de Hechos

Nombres estandares para los atributos de las Tablas de Hechos

NOMBRE DE LA TABLA

DISENO LOGICO

DISENO FISICO

Tabla de Hecho Operaciones

Cantidad Productos

TotalProductos

Tabla de Hecho Operaciones

Cantidad por tipo de Productos

TotalTipoProductos

Tabla de Hecho Operaciones

Cantidad de Ventas

TotalVenta
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Determinar el Tipo de Dato para cada Tabla que intervendra en el Data

Mart. Estos cuadros muestran el detalle de cada tabla

Tabla N° 15: Dim_Tiempo

NOMBRE DEL CAMPO TIPO DE DATO LONGITUD
Anio CHAR 4
Semestre CHAR 10
Trimestre CHAR 11
Mes CHAR 19
Fecha DATE
Tabla N° 16: Dim_Producto
NOMBRE DEL CAMPO TIPO DE DATO LONGITUD
NombreProducto VARCHAR 60
TipoProducto VARCHAR 20
Precio DECIMAL 18
RUC VARCHAR 11
Tabla N° 17: Dim_Proveedor
NOMBRE DEL CAMPO TIPO DE DATO LONGITUD
NombreProveedor VARCHAR 45
RUC CHAR 11
TipoProveedor VARCHAR 45
Tabla N° 18: Dim_Cliente
NOMBRE DEL CAMPO TIPO DE DATO LONGITUD
NombreCliente VARCHAR 45
Documento VARCHAR 11
TipoCliente CHAR 1
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Determinar el tipo de Datos de las claves Primarias. Para nuestro Data Mart se generaran en

forma automatica y ordenada

Producto _Key
Tiempo_Key

Tipo de Datos Entero ( 4
Proveedor _key P (4)

Cliente_Key

Especificar las claves foraneas para cada Tabla de Hechos:
Tabla N° 19: Tabla de Hechos Operaciones

NOMBRE DEL CAMPO TIPO DE DATO LONGITUD
TotalProductos INT 11
TotalTipoProductos INT 11
TotalVenta DOUBLE

Por consiguiente, con los Datos del disefio LAgico y los cambios en la estructura

fisica, se obtiene el siguiente Modelo de Base de Datos Fisica para el Data Mart.

58



4.6.Disefio y construccion de procesos

4.6.1.Carga Inicial

Validacion de la Estructura
Antes de cada carga de datos se crea la base de datos destino, con las

tablas correctas y los campos necesarios para el poblamiento.

S TorB-o{Tho~ T~ Fhe{7]

Inicio Revisian de conneccioinesa la Baze de Datos Pro\réedor F‘rod:i.lcto [} ile\c‘;entapro 4 Vehta ’Cliénte < Exite
1 0 A 7 «
Y YO yo vo yo yo
© s B B B =
Sin Conexidn SqQL sQL2 SQL3 sqQL4 SQL5

Fig. 20: Validacion de la Estructura

Carga de las Dimensiones
Se configura la limpieza de datos, necesaria para poder obtener los
datos actualizados al momento de llenar los datos en las dimensiones del

DataWarehouse.
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CREATE SCHEMA IF NOT EXISTS ~DWH_BaterlasCheng™ DEFAULT CHARACTER SET latinl COLLATE latinl_swedish_c1i ;

USE “DWH_BateriasCheng™ ;

DROP TABLE IF EXISTS "DWH_BateriasCheng . Dim_Tiempo’ ;

CREATE TABLE "DWH_BateriasCheng™. Dim_Tiempo™ { idDim_Tiempo™ INT NOT NULL AUTO_INCREMENT, Anio” CHAR(4) NULL,
“Semestre’ CHAR(1G) HULL, "Trimestre CHAR(11) NULL ,
“Mes® CHAR{19) NULL, Fecha  DATE NULL,
PRIMARY KEY (" 1dDim_Tiempo™) );

DROP TABLE IF EXISTS “DWH_BateriasCheng . Dim_Proveedor™ ;

CREATE TABLE "DWH_BateriasCheng™ . Dim_Proveedor™ (" idDim_Proveedor™ INT NOT NULL AUTO_INCREMENT,
“NombreProveedor’ VARCHAR(45) NULL, “RUC™ VARCHAR(11} NULL,
“TipoProveedor™ VARCHAR{45) NULL,
PRIMARY KEY ( 1dDim_Proveedor™) );

DROP TABLE IF EXISTS "DWH_BateriasCheng . Dim _Cliente’ ;

CREATE TABLE "DWH_BateriasCheng™ . Dim_Cliente { idDim_Cliente’ INT NOT MULL AUTO_INCREMENT,
“Documento” WARCHAR{11) WULL, “TipoCliente  VARCHAR(Z) NULL,
“NombreCliente™ VARCHAR{45) NULL, PRIMARY KEY (" 1dDim_Cliente™));

DROP TABLE IF EXISTS “DWH_BateriasCheng . Dim_Producto” ;

CREATE TABLE "DWH_BaterilasCheng . Dim Producto™ (*1dDim_Producto’ INT NOT NULL AUTO_INCREMENT,
“NombreProducto”™ VARCHAR{G0) NULL,
“TipoProducto” VARCHAR{20) NULL, "Precio’ DECIMAL NULL,
TRUCT VARCHAR({11) NULL, PRIMARY KEY ( idDim_Producto™});

DROP TABLE IF EXISTS "DWH_BateriasCheng . Operacilones’ ;

CREATE TABLE "DWH_BateriasCheng . Operacilones™ (" 1dDim_Proveedor™ INT HOT NULL, ~1dDim_Cliente” INT NOT NULL,
“1dDim_Producto” INT NOT NULL, ~1dDim Tiempo~™ INT NOT NULL,
“TotalProductos® INT NULL, “TotalVenta® DOUBLE NULL,
“TotalTipesProductos™ INT NULL ,

PRIMARY KEY (" idDim Proveedor’, ~idDim_Cliente”, ~idDim_Producto™, ~idDim_Tiempo™) ,

INDEX ~fk_table?_Dim_Clientel”™ (" idDim_Cliente™ ASC), INDEX ~fk_table2_Dim_Productel™ { idDim_Producte™ ASC),
INDEX ~fk_tablez_Dim_Tiempol™ ({ 1dDim_Tiempe™ ASC) ,
CONSTRAINT ~fk_table2_Dim Proveedor™
FOREIGN KEY (" 1dDim_Proveedor™)
REFERENCES ~DWH_BateriasCheng™ . Dim_Proveedor™ { idDim_Proveedor™)
ON DELETE NO ACTION
ON UPDATE NO ACTION,
CONSTRAINT ~fk_table2 Dim Clientel”
FOREIGN KEY ( 1dDim_Cliente™ )
REFERENCES "DWH_BateriasCheng . Dim_Cliente” ({ idDim_Cliente™ )
ON DELETE NO ACTION
ON UPDATE NO ACTION,
CONSTRAINT ~fk_table2_Dim Productol”
FOREIGN KEY ( 1dDim Producto™ )
REFERENCES ~DWH_BateriasCheng”. Dim_Producto” (" idDim_Producte™ )
ON DELETE NO ACTION
ON UPDATE NO ACTION,
CONSTRAINT ~fk_tablez_Dim Tiempol®
FOREIGN KEY ( 1dDim_Tiempo™ )
REFERENCES ~DWH_BateriasCheng . Dim_Tiempo™ ( 1dDim_Tiempo™ }
ON DELETE NO ACTION
& ON UPDATE NO ACTION)

ENGINE = InnoDB;

SET SQL_MODE=@OLD_SQL_MODE;

SET FOREIGN_KEY_CHECKS=@0LD_FOREIGN_KEY_CHECKS;
SET UNIQUE_CHECKS=@O0LD_UNIQUE_CHECKS;

Fig. 21: Limpieza de DataWarehouse.

Se procede a crear una estructura para el llenado de las tablas de
dimensiones a partir de consultas hechas de la base de datos
transaccional que nos permitiran obtener informacién de los datos que

se tienen almacenados.
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Carga de la Tablas de Dimensiones

Dimensién Cliente

SELECT DISTIHCT c.codigo.
c. honbre,
c.apellido,
c.tipo

FROM bateria=cheng.cliente c

INHER JOIN baterisscheng.venta w ON co.idCliente = w.idCliente

Fig. 22: Carga de las Dimension Cliente

Dimensién Producto

SELECT DISTINCT P nombre,
P.tipo.
P precioConpra.
Po RUC

FROM bateriascheng. producto P

INNEE JOIN bateriascheng.prowvesdor Po ON P idPFrovesdor=Fo.idProvesdor
INNEE JI0IH bateriascheng. detalleventapro DVE OH DVF  idproducto=F. idproducto

Fig. 23: Carga de las Dimension Producto

Dimensién Proveedor

SELECT DISTIHCT RUC,
RazonSocial,
tipoprovesdor

FRCM bateriascheng. Proveedor Pr

INNER JOIN bateriascheng.producto Po ON Pr.idproveedor=Po.idproveedor
INNEE JOIN bateriascheng.detalleventapro DVE ON DVP.idproducto=Po. idproducto

Fig. 24: Carga de las Dimensién Proveedor

Dimension Tiempo

B0

Obtencidn de Datos del Tiempo Calculadora Semestre Trirnestre

Llenado de la Dimensidn Tiempo

Fig. 25: Carga de las Dimensién tiempo

61



Carga de la Tabla de Hechos Operaciones

SELECT DF.idDim_Producto.
OFR.idDin_Proveesdor.
DT.idDim_Tienpo.
DC.idDim_Cliente,
SUM{DV . cantProductos) as TotalProductos,
SUM{DV Precio) as TotalVenta.
COUNT({DV.tipo) As TotalTipoFProductos
FROM (SELECT DV.precio . Dw.Cantidad cantProductos, P.nombre NombreProducto, V.fecha, Pr RUC, C.codigo DocumentoCliente,
P . tipo
FROM bateria=cheng.wenta ¥V
INHER JOIN bateriascheng detalleventapro DV ON V.idwventa=DV.idwventa
INHER JOIN bateriascheng producto P OH P.idProducto=DV.idProducto
INHEE JOIN bateriascheng. proveedor Fr OF Pr.idProwveedor=F.idProveedor
INHEE JOIN bateriascheng cliente C OH C idCliente=V.idCliente) DV
INNEE JOIN dwh_bateriascheng.dim_producto DPF ON DV.nombreProducto=DF . nombreFProducto
IHHEE JOIN dwh_bateriascheng.dim_prowveedor DPR ON DF.RUC=DFE.RUC
IHNER JOIN dwh_bateriascheng.dim_tiempo DT ONH DV.{fecha=DT.fecha
THNER JOIN dwh_bateriascheng dim_cliente DC ON DV DocumentoCliente=DC Documento
GROUP BY DP.idDim_Producto, DPR.idDim_ Proveedor, DT.idDim_Tiempo, DC.idDim_Cliente

Fig. 26: Carga de la Tabla de Hechos Operaciones.

4.7.Implementacion

4.7.1. Creacion de cubo

Para cubrir este proposito se utilizard la herramienta Schema
Workbench de Pentaho, la misma que dejo descontinuada al Cube
Designer, debido a que esta es mas flexible y completa y se ha
mantenido vigente estos afios por estas mismas razones permitiendo
desarrollos rapidos y robustos.

Los pasos que se siguieron fueron:
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En primer lugar se cred la conexion con la base de datos:

Database Connection

I

neral b’

Advanced
Options
Pooling
Clustering

Luego se crea el

implementara.

8
¢ & cuvo
Table: Ventas
la A Producto
o A Tiempo
o A Proveedor
o A Cliente
% Productos
R Ventas

% TipoPraductos

Connection Mame:

MySQL

Connection Type:

ASI400

Apache Derby
Borland Interbase
‘Calpont InfiniDB
Exasol 4

ExtenDB

Firebird SQL
‘Generic database
'Greenplum

‘Gupta SQL Base
H2

Hypersonic

IBM DB2
Infobright
Informix

Inares

Access:

Native (JDBC)
ODBC
JND

Settings

Host Mame:

|Iocalhost

Database Name:

|dwh_bateriascheng

Port Mumber:

[3308

User Mame:

|r00t

Password:

Use Result Streaming C...

ig. 27: Creacion de la cadena de conexién

esquema respectivo para contener el cubo que se

- |defauliRole

B Schema
Attribute | Value
“|name dwBateriasCheng
:|description
|measuresCaption |
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Después se agrega la tabla de hechos al cubo y se completa los campos

respectivos para darle consistencia al resultado final.

3 schema
+ ) cube
= A Producto
o Tiempo
o A Proveedor
o A Cliente
% Productos
Ry ventas

& TipoProductos

Table for 'Cubo' Cube

Attribute

Value

ischema

name

|atias

entas

Fig. 29 : Tabla del Cubo Multidimensional.

Se agregan las tablas de dimensién y sus respectivos niveles de

jerarquia, para poder filtrar la informacién como se ha propuesto en el

analisis.

B scnema
+ 6D cuvo
Table: Ventas
¢ A, Producto
¢ §37 Productos Jerarquia
#4414 Tipa Producto
& . Tiempo
& A Proveador
o }\ Cliente
% Productos
Ry ventas

Ry TipoProductos

3u Table for 'Productos Jerarquia' Hierarchy
il Attribute Value
/schema
[name dim_praducto

Producto

[aiias

Fig. 30

: Tabla de medida del Cubo Multidimensional.
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Se le coloca las medidas necesarias indicando la operacion que se

realizara para lograr que el cubo tenga la informacidn necesarios para

poder contestar las preguntas necesarias

B schema
¢ 69 cuto
Table: Ventas
¢ A Producto
¢ &A@ Productos Jerarquia
122t Tipo Producto
Table: Producto
& (& Tiempo
- }\ Proveedor
& A Cliente
N~
% Ventas

% TipoProductos

Measure for 'Cubo’ Cube

Attribute Value

iname Productos
:|description
[agaregator lsum

column TotalProductos
+fformatString

: [datatype

- fformatter

: |caption

sible

Fig. 31

: Medida del Cubo Multidimensional.
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Una vez hecho todos esos pasos tenemos completado el cubo listo para
su publicacion y comenzar el uso de este para obtener las respuestas a

las preguntas formuladas.

@ Schema

e @ Cubo

Table: Ventas

9 ﬂ Producto

e .r'ilh Productos Jerarquia

afad Tipo Producto
Table: Producto

9 /& Tiempo

T .ﬁ'h Tiempo Jerarquia

Semestre

afad Trimestre

aran es
Table: dim_tiempo

9 /& Proveedor

? ﬁ'ﬁ. Proveedor Jeargquia

Tipo Proveedor

Table: dim_proveedor

9 A Cliente

T ﬁlh Cliente Jerarquia

naas Tipo Cliente
Table: dim_cliente

% Productos
% Yentas

% TipoProductos

Fig. 32: Cubo Multidimensional. Completado
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Se procede a publicar el cubo para poder comenzar a crear los reportes
necesarios, indicando el nombre que tendra para poder posteriormente

comenzar al analisis de la informacion.

| Publish Schema ==

Pentaho Credentials
Server URL:

-

http:/ilocalh ost:BDBUfpentahod -
User:

\Adrmin |
Password:

Publish Settings

Pentaho or JNDI Data Source:

|dwh_bateriascheng

Register XMLA Data Source

Remember these Settings

Publish Cancel

Fig.: 33 Publicacién del cubo

Se accede al portal local instalado de Pentaho, previamente se ha
iniciado el servicio de Pentaho y se digitan las credenciales necesarias
para comenzar a ver el cubo y comenzar a ver los resultados del

procesamiento realizado.
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Fig. 34 : Acceso a Pentaho Bl Server mediante navegador

Se comienza a armar el cubo de acuerdo a lo que se desea consultar para

obtener la informacién requerida para la toma de decisiones del gerente.

~ -~ |[@)E Y | % o
» NoFilters

Anio
Mes
2016 | 2018
1 | 10 [ n | 12

DocumenioClie.. & | TotalClienies | TowalClentes | TowiCientes |  TotaiCliences
[0 2% 7 B

Fig. 35: Visualizacion del cubo
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4.7.2. Especificacion de aplicaciones analiticas

a) ¢Cuantos han sido los productos vendidos en un mes?
Como muestran los datos presentados en la figura nimero 31, la
cantidad de productos que se vendieron en el lapso de un mes fue de

121.

Anio &

2015
11

TotalProductos

.y

Fig.: 36 Productos vendidos

b) ¢Cual ha sido el producto mas vendido en un mes?
Como podemos apreciar en la figura 32 el producto que mas se
vendio en el transcurso de un mes fue el de carga rapida, teniendo

unas ventas totales de 47.

Anio =

M5
1
NombreProducio TolalPraducles =

APIDA

S - TOWOTA 2

TOWOTA  HILN DY 2

FOD-23L HYUNDAI O KIA O RAVY ...

Fig. 37: Producto més vendido
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c) ¢Cudl es el producto menos vendido en un mes?
Considerando los datos que se nos muestran en la figura namero 33,
podemos decir que no solo existe un producto poco vendido, sino 3,
los cuales son: las placas estandar, AMB-15 quince placas extra larga

y 70DE-23I hyundai o kia o rav4 mazda.

3
(=4
|

M5
11
NombreProducio TotalProductos

FOD-23L HYUNDAL O KILA O RAMY .

9 PLACAS CETAMDAR

AMIB-15 QUINCE PLACAS EXTRAL...
22F-530 HYLUMNDAI O KIA

BE-55D

AF-15 CAMIOM/CAMIONETA PCTR...

CARGA CHICA

ME100-56L - NISSAM
MX100-56L5 - TOYOTA

MX110-5

PARA TOYOTA HILND#®Y

ARF-09 TICO POSTE GRUESD
TICO POSTE GRUESD
13PLACAS QA |A INVERTIDA 2
15 PLACAS £
17 PLACAS CAJA LARGA 2
MX110-5L SANTA FE/SPORTAGEL/R... 2
AF-11 =1
ANS-09 TICO
AMD-38 MOTOTANX]

Lk | bed | b | B | b | R | B | R | Bl | R | | s |

o oh |

A1 DML PLACAS

Fig. 38: Producto menos vendido
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d) ¢Cudl es el tipo de producto menos vendido en un mes?

f)

Contrastando los datos que se nos presentan en la figura 34, podemos
dar la afirmacion de que el tipo de producto menos vendido en el

establecimonto es el de camién, teniendo un total de 3 ventas.

poPraduclo TotalProdudtos

Grand Min 3

Fig. 39: Tipo de Producto menos vendido

¢Cudl es el tipo de Producto méas vendido en un mes?

Haciendo una apreciacion de los datos presentados en la figura
namero 35, podemos afirmar que dentro de los 3 tipos de productos
disponibles en el establecimiento, el que produce méas ventas en un

mes el del auto.

Gramd Max 112
Fig. 40: Tipo de Producto méas vendido

¢ Cuanto han sido los ingresos totales en un mes?

Con los datos mostrados en la figura 36 se llega a la conclusién de
que la cantidad de ingresos totales percibidos en un mes por parte de
la empresa en la cual esta enfocado nuestro proyecto es de 17564

soles.
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Anio =
Me< =
205
11
TotalveriLa

7562

Fig. 41: Ingresos totales

g) ¢Cual producto ha generado mas ingresos en un mes?
Luego de analizar los datos de la figura nimero 37, se llega a la
conclusién de que dentro de todos “los productos que ofrece la
empresa, la mayor ganancia se obtiene de las placas de poste

delgado, puesto que su vente haciende a las 2190 unidades.

Anio e
Mes L]
2015
11

NomibreProducio TotalVenLa
T1PLACAS POSTL DELGADO 2150
#N-11 ONCE PLACAS 1.540
MI110-50 SANTA FL/SSPORTAGLR... 1.400
AF-11 1.232
1T PLACAS CAJA LARGA 1.200
15 PLACAS 1.000
13PLACAS OA A INVIRTIDA 210
ANDC-38 MOTOTAX] o5
ANS-0STICO 900
23F-530 HYUMNDAI O KIA 700
ME110-5 T00
PARA TOYOTA HILNDAY G50
AR5 CAMIIOMNSCAMIOMETA PCTR... E00
BE-550 550
TICO POSTE GRULSO 550
ME100-56L - MISSAM 480
AFF-0'9 TICO POSTE GRUESO 470
MX100-56L5 - TOYOTA 450
TOD-23L HYUNDA O KA O RAVS ... 350
CARGA RADIDA 323
AMIE-15 QUINCE PLACAS EXTRA L... 250
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Fig. 42: Producto que ha generado més ganancias




h) ¢Cual producto ha generado menos ingresos en un mes?
Tomando en cuenta lo presentado en la figura 38, se tiene la certeza
acerca de que el producto que produce la menor ganancia para la
empresa es el de carga chica, pues la venta maxima de este producto

en un mes es de 12 unidades.

Ao

NombrePyodud o TotalveriLa

Fig. 43: Producto que ha generado menos ganancias
1) ¢Qué tipo de producto ha brindado mas dinero en un mes?
Realizando un anélisis de los datos presentados en la figura nimero
39, somos capaces de dar la afirmacion de que el tipo de producto

que genera mayor cantidad de dinero durante 30 dias laborables es el

del auto, el cual cuenta con un total de ventas de 15809.
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)

k)

Ao

TipaProduee_. Totalverila

Grand hMax 15.E09

Fig. 44: Tipo de producto que ha brindado mas dinero

¢ Qué tipo de producto se ha brindado menos dinero en un mes?
Corroborando los datos de la figura 40, creemos acertado decir que el
tipo de producto que genera la cantidad de ingresos mas baja para la
empresa es el del camion, ya que genera un total de ventas de solo

850.

Ao

TipoProduco TotaleriLa

Grand Min E50

Fig. 45: Tipo de producto que ha brindado menos dinero

¢ Qué cliente ha realizado mas compras en un mes?
Apreciando los datos que se nos presenta en la figura nimero 41,
afirmamos que el cliente S/N es el que realiza la mayor cantidad de

compras en el establecimiento en el transcurso de un mes.
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¢ Qué tipo de cliente ha realizado mas compras durante un mes?
Teniendo en consideracion los datos de la figura 42, podemos decir
que el tipo de clientes que realizan una mayor cantidad de comprar

en el establecimiento durante un mes son el tipo natural, con un total

de 60.

Anig

Wles

Nombrelliente

TotalClientes

SN

Talza

TRAMSPORTES DE CARGA JERUSA. .

| |

INGEMEC PERL! SAC

EXPRESD COMACHE EIRL

EL ROCIO SA

INVERSICNES SHILICD SRL

P s | | g

Carlos Lavado

DISTRIBELNDORA MERCURIO SAC

Grand Max

Anig

Wesz

2015

TipoCliente

TotalClientes

MNatural

o

&0

Juridica

Grand Max

Fig. 46: Cliente que ha realizado mas compras

Fig. 47: Tipo de Cliente que ha realizado més compras

m) ¢Qué proveedor ha realizado mas compras en un mes?

En la figura nmero 43 podemos apreciar que el proveedor que

realizé la mayor cantidad de compras durante un periodo de 30 dias

75




fue el de Baterias alfa sociedad andnima, sumando un total de 50

compras.
Anig =
Wez *
2015
NombreProveedor * | TotalProvesdores
EATERIAS ALFA SOCIEDAD AMOMI... 50
CHEMG MIRANDA JOSE FERMANDO 18
ROCKET BTL5.AC 4
Grand Max =i}

Fig. 48: Proveedor al que se le ha realizado més compras

n) ¢Qué tipo de proveedor ha realizado mas compras en un mes?
Con los datos que nos presenta la figura 44, tenemos la capacidad de
afirmar que el tipo de proveedor que realiz6 mas compras en un mes

fue el de baterias, pues las mismas hacienden al monto de 64.

Anig =

Wes =

TipoProveedor * | Tota'Provesdores
Eateriaz
Citros

Grand Max

Ll =lE

Fig. 49: Tipo de Proveedor al que se le ha realizado mas
compras
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5. DISCUSION DE RESULTADOS

5.1. Contrastacion de la hipdtesis
El andlisis y contrastacion de la hipdtesis debe realizarse mediante los
métodos de Pre-Test y Pos-Test, con los cuales podremos aceptar o rechazar
la hipétesis propuesta. Para ello hemos determinado 4 indicadores
cuantitativos.

Cuadro N° 20: Cuadro de indicadores

Indicador Tipo Ha
Costos Cuantitativo A
Tiempo de respuesta Cuantitativo A

5.2. Analisis de los indicadores cuantitativos
5.2.1. Costos

Prueba de la hipotesis

e Definicion de Variables

Us - El costo de las decisiones con el proceso actual.

Up - El costo de las decisiones con la implementacion de la solucion

de inteligencia de negocios.

e Hipotesis estadisticas
Hipotesis Hy: El costo de las decisiones con el proceso actual, es menor o
igual que el costo de las decisiones con la implementacion de la solucion

de inteligencia de negocios en la empresa BATERIAS CHENG.

H,:u,-u, <0

Hipotesis Ha: El costo de las decisiones con el proceso actual, es mayor
que el costo de las decisiones con la implementacion de la solucion de

inteligencia de negocios en la empresa BATERIAS CHENG.
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H :u,—-u, >0

e Nivel de Significancia:
El nivel de significancia escogido para la prueba de la hip6tesis sera del

5%, por lo tanto el nivel de confianza (1-a=0.95) serg del 95%, a=
0.05 (nivel de significancia) y n — 1 = 9 grados de libertad (10 preguntas),
se tiene el valor critico t de Student:

Valor Critico: “~""" =1 8331

La region de rechazo consiste en aquellos valores de t menores que

lam00s
: =1.8331

Obtencion de resultados

Se comparard el costo incurrido con el proceso actual contra los
generados con la solucion de inteligencia de negocios.

Se debe explicar que se ha obtenido el dinero que recibe el encargado de
la toma de decisiones y es de 0.61 céntimos y abajo se mostrara lo que

costaba tomar esas decisiones para la empresa.

Cuadro N° 21: Cuadro de costos

Antes Después
Xai Xgi—Xg| Xai—Xg)" Xoi Xp;—Xp | (Xpi—Xp)*
nov-16 17.08 0.61 0.37 6.10 -0.53 0.28
dic-16 12.20 -4.27 18.23 9.15 2.52 6.33
ene-17 15.25 -1.22 1.49 4.88 -1.75 3.08
feb-17 21.35 4.88 23.81 6.10 -0.53 0.28
mar-17 17.08 0.61 0.37 9.15 2.52 6.33
abr-17 12.20 -4.27 18.23 4.88 -1.75 3.08
may-17 15.25 -1.22 1.49 6.10 -0.53 0.28
jun-17 21.35 4.88 23.81 9.15 2.52 6.33
jul-17 17.08 0.61 0.37 4.88 -1.75 3.08
ago-17 12.20 -4.27 18.23 6.10 -0.53 0.28
Suma 161.04 0.00 105.08 66.49 0.00 29.36
Promedio |16.10 0.00 10.51 6.65 0.00 2.94
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Definicion de variables
XAi: Costo por minuto de la toma de decisiones con el proceso actual

XAi: Promedio del costo por minuto de la toma de decisiones con el

proceso actual
XDi: Costo por minuto de la toma de decisiones después de la solucion
XDi: Promedio del costo por minuto de la toma de decisiones después de la

solucién

Tamafio de la muestra

na =np=10

Media muestral

n , Xai=161.04, Xpi=66.49

Desviacion estandar poblacional

$ (o)
G'_j == - 04
n-1 ~1051/9=1.17= =1.08
S (2 -P)
CF; == ._ . Oz
n—1 =2.94/9-0= =0.57
Calculo de tc
(24—¢P| 16.1 = 6.65
r = = = = Z = = oy = =
il G 117 |,'0.33
n, ) \ 7 .9 /9
t.=23.05
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Region critica de Z
Para a = 0.05, buscando el valor en la tabla respectiva encontramos que

ta=23.05. Entonces la region critica de la prueba es tc=-1.8331

Conclusion:

Puesto que: t.= 23.05 (t calculado) > ta=-1.8331 (t tabular), estando este
valor dentro de la region de rechazo; se rechaza H,y Ho es aceptada, por lo
tanto se prueba la validez de la hipdtesis con un nivel de error de 5%.

En la siguiente figura podemos observar la region de aceptacion y rechazo

para la prueba de la hipétesis del indicador.

Area de aceptacion

Area de rechazo

| =—— _ Valor Obtenido

Fig. 50: Area de aceptacion y rechazo para el indicador de costos

5.2.2. Tiempo de respuesta
Prueba de la hipotesis

e Definicion de Variables

Us-  El tiempo de respuesta en la elaboracion de reportes con el

proceso actual.

U - EI tiempo de respuesta en la elaboracion de reportes con la

implementacion de la solucion de inteligencia de negocios.

e Hipotesis estadisticas
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Hipdtesis Hoy: La solucién de Inteligencia de Negocios mejora el tiempo
de respuesta en la toma de decisiones estratégicas en la empresa
BATERIAS CHENG.

H,:u,-u, <0

Hipdtesis Ha: La solucion de Inteligencia de Negocios no mejora el
tiempo de respuesta en la toma de decisiones estratégicas en la empresa
BATERIAS CHENG.

H :u,—u, >0

Nivel de Significancia:
El nivel de significancia escogido para la prueba de la hipétesis sera del
5%.

Por lo tanto el nivel de confianza (1~ =0.95) sers del 95%.
Siendo a =0.05 (nivel de significancia) y n — 1 = 9 grados de libertad (10

preguntas), se tiene el valor critico t de Student:

- Toons
Valor Critico: “7""" =1. 8331
La regidn de rechazo consiste en aquellos valores de t menores que

laa00s
: =1.8331
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Obtencion de resultados

Se comparardn los tiempos que toma en minutos la obtencién de los
reportes con el proceso actual contra lo que toma con la solucion de
inteligencia de negocios.

Cuadro N° 22: Cuadro de Tiempo de respuesta

Antes Después
Xai Xg—X; | (Xai—X3)° [Xo [ Xpi —Xp| (Xpi—Xp)*
nov-16 215 -34 1,156.00 1 0 0
dic-16 250 1 1.00 1 0 0
ene-17 200 -49 2,401.00 1 0 0
feb-17 220 -29 841.00 1 0 0
mar-17 240 -9 81.00 1 0 0
abr-17 220 -29 841.00 1 0 0
may-17 280 31 961.00 1 0 0
jun-17 275 26 676.00 1 0 0
jul-17 290 41 1,681.00 1 0 0
ago-17 300 51 2,601.00 1 0 0
Suma 2490 0 11240 10 0 0
Promedio 249 0 1124 1 0 0

Definicion de variables

XAi: Tiempo de respuesta actuales

XAi: Promedio del tiempo de respuesta Actual

XDi: Tiempo de respuesta después de la solucion

XDi: Promedio del Tiempo de respuesta después de la solucion

Tamanfo de la muestra

na =np=10

Media muestral

n , Xai=249, Xpi=10.00
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Desviacion estdndar poblacional

> (ed -]
gj =-1— a,
n-1 — 11240/9= 1248.89 = =35.34
> (-]
CF; == - : Or
n-1 =0/9-0= =0
Calculo de tc
(t4—1P| 249-1
f = . = b =71 oy
LARE 3534], 0
n, Mp L 9 f: L9
t.=125.16

Region critica de Z
Para a = 0.05, buscando el valor en la tabla respectiva encontramos que

ta=1.8331. Entonces la region critica de la prueba es tc=125.16

Conclusion:

Puesto que: t,=125.16 (t calculado) > t4=1.8331. (t tabular), estando este
valor dentro de la region de rechazo; se rechaza Hy y H, es aceptada, por lo
tanto se prueba la validez de la hipétesis con un nivel de error de 5%.

En la siguiente figura podemos observar la region de aceptacion y rechazo

para la prueba de la hipétesis del indicador.

Area de aceptacion

Area de rechazo

F<——_ valor Obtenido

Fig. 51: Area de aceptacion y rechazo para el indicador de tiempo de
respuesta
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5.2.3. Completitud de registros
El modelado de cuestionario usado con la V de Aiken para el indicador de

completitud registros fue el siguiente:

Cuadro N° 23: Cuadro resumen de completitud de registros

Pregunta

D

D

N

A

TA

¢ Crees que la solucién de inteligencia de
negocios ha favorecido el aumento de la
completitud registros en la toma de decisiones?

¢ Crees que la solucion de inteligencia de
negocios le ha convenido a la empresa para
incrementar la completitud registros en la toma
de decisiones?

¢ Crees que ha habido un crecimiento en la
completitud registros en la toma de decisiones?

¢ Se estan evidenciando los aumentos en la
completitud registros que se estan dando con la
solucion de inteligencia de negocios para la
toma de decisiones?

¢ Cree que el nivel de completitud de registros
que se tiene con la solucion de inteligencia de
negocios, es el mas adecuado para la toma de
decisiones?

¢Cree que en el futuro se observara una gran
diferencia en el incremento completitud de
registros para la toma de decisiones producto
del uso de la solucion de inteligencia de
negocios?

¢Cree que la completitud registros para la toma
de decisiones ha aumentado en gran manera
con respecto a afios anteriores?

¢ Crees que la mejor opcion para acrecentar la
completitud registros para la toma de
decisiones ha sido la solucion de inteligencia
de negocios?

¢Crees que la cantidad de completitud registros
para la toma de decisiones fue elevada desde
un primer momento con el uso de la solucion
de inteligencia de negocios?

10

¢Crees que la mejora en la completitud
registros para la toma de decisiones con el uso
de la solucion de inteligencia de negocios fue
la esperada?
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Siendo las respuestas de los expertos la siguiente:

Cuadro N° 24: Cuadro resumen de completitud de registros

NO

Pregunta

¢ Crees que la solucion de inteligencia de
negocios ha favorecido el aumento de la
completitud registros en la toma de decisiones?

1 Experto 1

'l Experto 2

' Experto 3
| Experto 4

' Experto 5

¢ Crees que la solucién de inteligencia de
negocios le ha convenido a la empresa para
incrementar la completitud registros en la toma
de decisiones?

¢ Crees que ha habido un crecimiento en la
completitud registros en la toma de decisiones?

¢ Se estan evidenciando los aumentos en la
completitud registros que se estan dando con la
solucion de inteligencia de negocios para la toma
de decisiones?

¢ Cree que el nivel de completitud de registros
que se tiene con la solucion de inteligencia de
negocios, es el mas adecuado para la toma de
decisiones?

¢Cree que en el futuro se observara una gran
diferencia en el incremento completitud de
registros para la toma de decisiones producto del
uso de la solucién de inteligencia de negocios?

¢ Cree que la completitud registros para la toma
de decisiones ha aumentado en gran manera con
respecto a afios anteriores?

¢ Crees que la mejor opcion para acrecentar la
completitud registros para la toma de decisiones
ha sido la solucion de inteligencia de negocios?

¢ Crees que la cantidad de completitud registros
para la toma de decisiones fue elevada desde un
primer momento con el uso de la solucion de
inteligencia de negocios?

10

¢ Crees que la mejora en la completitud registros
para la toma de decisiones con el uso de la
solucion de inteligencia de negocios fue la
esperada?
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El consolidado vendria a ser el siguiente:

Cuadro N° 25: Cuadro final de resumen de completitud de registros

— N ™ < T} — o~ ™ < T} o 2 -
glelele | elele|e|e |5 |8E
N° - C C C C N° C C C C C < c GC)
) It} It} It} It} <1} <1} It} I} I} e 55
o o o o o o o o o o o o
< < < < < < < < < < s a O
LL L L L L L L LU L L o
1 3 4 4 3 4 1 0751 1.0 1.0 | 0.75| 1.0 | 0.90
2 4 4 4 3 3 2 1.0 1.0 1.0 | 0.75] 0.75 | 0.90
3 3 3 3 3 4 3 0751075075075 | 1.0 | 0.80
4 3 4 3 4 3 4 075 10 [0.75| 1.0 | 0.75 | 0.85
5 3 3 3 3 4 5 0751075075075 | 1.0 | 0.80
0.86
6 3 3 3 4 4 6 0751075075 1.0 1.0 | 0.85
7 3 3 4 3 3 7 075(1075| 1.0 [ 0.75|0.75 | 0.80
8 4 4 3 4 4 8 1.0 1.0 |0.75] 1.0 1.0 | 0.95
9 3 4 3 3 4 9 0.75| 1.0 |0.75|0.75 | 1.0 | 0.85
10 3 4 4 3 4 10 | 0.75 | 1.0 1.0 | 0.75| 1.0 | 0.90

Como se puede ver se obtiene un resultado de 86% por tanto se acepta como
un éxito el aumento de la completitud registros.
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5.2.4. Tiempo de respuesta

tiempo de respuesta fue el siguiente:

Cuadro N° 26: Cuadro resumen de tiempo de respuesta

El modelado de cuestionario usado con la v de Aiken para el indicador de

Pregunta

D

D

N

TA

¢Crees que la solucion de inteligencia de negocios
ha favorecido la disminucion del tiempo de
respuesta en la toma de decisiones?

¢Crees que la solucion de inteligencia de negocios le
ha convenido a la empresa para reducir los tiempos
de respuesta en la toma de decisiones?

¢ Crees que ha habido una mejora significativa de los
tiempos de respuesta en la toma de decisiones?

¢ Se estan evidenciando las reducciones en los
tiempos de respuesta que se estan dando con la
solucion de inteligencia de negocios en la toma de
decisiones?

¢ Cree que continuar con el uso de la solucién de
inteligencia de negocios seguira produciendo una
disminucion de los tiempos de respuesta en la
elaboracion de reportes?

¢Cree que en el futuro se observara una gran
diferencia en la reduccion de los tiempos de
respuesta en la toma de decisiones producto del uso
de la solucién de inteligencia de negocios?

¢Cree que el tiempo de respuesta en tanto a la toma
de decisiones ha reducido en gran manera con
respecto a afios anteriores?

¢ Crees que la mejor opcion para abaratar el tiempo
de respuesta en la toma de decisiones ha sido la
solucion de inteligencia de negocios?

¢ Crees que los tiempos de respuesta en la toma de
decisiones fueron abaratados desde un primer
momento con el uso de la solucion de inteligencia
de negocios?

10

¢Crees que la mejora de los tiempos de respuesta en
la toma de decisiones con el uso de la solucion de
inteligencia de negocios fue el esperado?
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Siendo las respuestas de los entrevistados las siguientes:

Cuadro N° 27: Cuadro resumen de tiempo de respuesta

NO

Pregunta

¢ Crees que la solucién de inteligencia de
negocios ha favorecido la disminucion del
tiempo de respuesta en la toma de decisiones?

' Experto 1

| Experto 2

*| Experto 3

*| Experto 4

9" Experto5

¢Crees que la solucion de inteligencia de
negocios le ha convenido a la empresa para
reducir los tiempos de respuesta en la toma de
decisiones?

¢ Crees que ha habido una mejora significativa
de los tiempos de respuesta en la toma de
decisiones?

¢ Se estan evidenciando las reducciones en los
tiempos de respuesta que se estan dando con la
solucion de inteligencia de negocios en la toma
de decisiones?

¢ Cree que continuar con el uso de la solucién de
inteligencia de negocios seguira produciendo
una disminucion de los tiempos de respuesta en
la elaboracion de reportes?

¢ Cree que en el futuro se observara una gran
diferencia en la reduccion de los tiempos de
respuesta en la toma de decisiones producto del
uso de la solucion de inteligencia de negocios?

¢Cree que el tiempo de respuesta en tanto a la
toma de decisiones ha reducido en gran manera
con respecto a afios anteriores?

¢ Crees que la mejor opcion para abaratar el
tiempo de respuesta en la toma de decisiones ha
sido la solucion de inteligencia de negocios?

¢ Crees que los tiempos de respuesta en la toma
de decisiones fueron abaratados desde un primer
momento con el uso de la solucion de
inteligencia de negocios?

10

¢ Crees que la mejora de los tiempos de respuesta
en la toma de decisiones con el uso de la
solucion de inteligencia de negocios fue el
esperado?
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El consolidado vendria a ser el siguiente:

Cuadro N° 28: Cuadro resumen final de tiempo de respuesta

N° N° o
— N (90] < Lo — AN o™ <t Lo o —_—
gle|lelele 2 |eg|eg e |e |3 |85
S 5| 5|55 5 |5 |5 |5 |5 | & |2
ol ao|lal ol o a o a o a o oQ
P> < P> < P> < P> < < < et s O
L L L L L L L L L L o

1 (4 3 3 3 4 1 (10 |0.75|0.75|0.75]1.0 |0.85

2 |4 3 3 3 4 2 |10 (07507507510 |0.85

3 |3 3 3 4 3 3 [075/075/0.75|1.0 |0.75]0.80

4 |4 3 4 3 3 4 |10 |075|1.0 |0.75|0.75]0.85

5 13 4 3 3 3 5 1075110 |0.75|0.75|0.75| 0.80

0.86

6 |4 3 3 3 3 6 |10 [0.75]0.75/0.75|0.75|0.80

7 |4 3 3 4 4 7 |10 (07507510 |1.0 |0.90

8 |4 4 4 4 3 8 |10 (10 |10 |10 |0.75|0.95

9 |4 3 4 3 4 9 |10 (07510 |0.75|1.0 |0.90

10 | 3 3 3 4 4 10 |0.7510.75]10.75|1.0 (1.0 |0.85

Como se puede ver se obtiene un resultado de 86% por tanto se acepta como
un éxito la mejora en el tiempo de respuesta.
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6. CONCLUSIONES

e Se pudo determinar que los procesos que tenia la empresa para la toma de
decisiones han reducido sus tiempos de respuesta y sus costos con el uso de la
Solucién de Inteligencia de Negocios como se ve en el analisis estadistico hay
una reduccion en el costo del mas del 50% al igual que el tiempo que se usa para
Ilegar a la solucion. .

e Los datos que se usaban para la toma de decisiones en su mayoria no eran con la
totalidad de estos por el hecho del gran volumen de estos estos eran solo a un
79% para ser exactos y con el uso de la Solucion de Inteligencia de Negocios se
han logrado procesar todos los datos que intervienen y asi lograr un resultado
con mas exactitud al lograr procesar al 100%.

e La Solucion de Inteligencia de Negocios desarrollada con el método Raphl
Kimball permitié un mejor manejo de la informacion para la toma de decisiones.

e Se logro mejorar la toma de decisiones con el uso de la Solucion de Inteligencia
de Negocios del area de ventas por el gran ahorro de tiempo que se observa ya
que se redujo en 239 minutos el tiempo que tomaban los analisis de los procesos
de una toma de decisiones, tiempo el cual ahora se esta capitalizando de otra

manera.
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7. RECOMENDACIONES

Si se desea lograr una mejora en el analisis de la informacion de la que se
cuenta, se recomienda el analisis dimensional presentado, con la finalidad de
aumentar la eficiencia y eficacia en la toma de decisiones la cual de una
reduccién de tiempo y ahorro en costos en la elaboracion de reportes.

Se recomienda a la empresa realizar un plan de actualizacién de los datos en el
Data Warehouse en los tiempos que crea prudente para obtener informacion
actualizada.

Los reportes generados pueden ser optimizados, si es que el usuario lo solicite o
qgue mediante un control, se llegue a la conclusion de que el tiempo no es el
esperado.

Por ultimo, tener un seguimiento de los reportes mayormente usados y cuales

pueden implementarse a posterior.
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ANEXOS:
Pentaho

Pentaho es lider mundial de Sistemas de Inteligencia de Negocios Open Source. Pentaho Bl
Suite es una plataforma orientada a la solucién y centrada en procesos que nos ofrece una
amplia gama de herramientas orientadas a la integracion de informacion y al analisis
inteligente de los datos de su organizacion. Pentaho ha sido desarrollado bajo la filosofia
del software libre y nos proporciona potentes herramientas de explotacion y visualizacion
de datos para la gestion de procesos ETL (extraccion, transformacién y carga de datos) que

hemos empleado en grandes proyectos desarrollados para Equifax, BBVA, FNMT...

También nos permite crear informes interactivos, analisis multidimensionales de
informacién (OLAP), hacer mineria de datos y crear cuadros de mando avanzados entre
otras utilidades. Todos estos servicios estan integrados en una plataforma web a la que el

usuario puede acceder de una manera facil e intuitiva.

Caracteristicas

Gestion del proyecto:

Desde el inicio y hasta el final del proyecto controlan el cumplimiento de los plazos
establecidos, los objetivos del proyecto, el alcance y los recursos asignados. También se
gestionan los riesgos detectados para garantizar el éxito del proyecto.

Conceptualizacién del Bl:

Esta fase tiene como objetivo la definicion de la solucion a nivel estético y funcional. Se

definen las experiencias de usuario a partir de las propias ideas de ellos sobre el proyecto.
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En esta etapa se marca como objetivo definir los KPIs o indicadores que se pretenden
analizar. También se identifican los origenes de los datos y se define la manera en que se
consultara la informacion.

Disefio y construccion de ETLs:

Se disefian los procesos ETL encargados de poblar cada Datamart identificado. Se
implementan dichos procesos teniendo en cuenta las reglas y logica definida para cada KPI
definido previamente.

Desarrollo de componentes de visualizacién

Se comienza a construir el Bl. A partir de un disefio conceptual revisado y aprobado, se
desarrollan los componentes definidos.

e Cuadros de mando (Dashboard)

e Analisis OLAP (Procesamiento analitico en linea)

e Informes predefinidos (Reporting)

Validacion del sistema

Durante la fase de desarrollo se iran realizando validaciones de prototipos periédicamente.
Esta fase es importante porque se podré ir viendo como va tomando forma el proyecto hasta
Ilegar a una validacion final.

Puesta en marcha

Formacion sobre la solucién desarrollada, implantacion y despliegue del producto final en
un entorno de produccidn listo para su utilizacion.

Soporte & Mantenimiento

Una vez tu plataforma BI esta en produccion, se puede ofrecer diferentes planes para el

mantenimiento y el soporte técnico que se necesite.
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Spago Bl
Es la Unica plataforma Business Intelligence 100% Open Source, cubre y satisface todos los
requisitos de BI, tanto en términos de andlisis y de gestion de datos, administracion y
seguridad. Stratebi es el primer y Gnico partner certificado en Espafia.
En el mundo analitico ofrece soluciones para la presentacion de informes, analisis
multidimensional (OLAP), mineria de datos (Data Mining), cuadros de mando (Dashboard)
y consultas ad-hoc. Afiade mddulos propios para la gestion de procesos de colaboracion y
analisis de geo-referencia.
SpagoBl es una plataforma de integracion (y no una plataforma de producto), ya que no se
construye y se cierra en torno a un conjunto predefinido de herramientas. Tiene una
estructura modular en la cual todos los modulos se relacionan con el nucleo del sistema, lo
que garantiza la armonia de la plataforma junto con su capacidad evolutiva.
CARACTERISTICAS TECNICAS
SpagoBl es la unica suite Business Intelligence 100% Open Source. Cubre todas las areas
de analisis de proyectos de Business Intelligence, con herramientas totalmente innovadoras.
SpagoBl ofrece una amplia gama de herramientas:
REPORTING
Crear informes personalizados y exportables al formato mas adecuado (HTML, PDF, XLS,
XML, TXT, CSV, RTF)

ANALISIS MULTIDIMENSIONAL (OLAP)

Explora los datos con diferente ejes de andlisis y diferente niveles de detalle, con
operaciones drill-down, drill-across, slice-and-dice, drill-through, etc.

CHARTS
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Desarrollo de graficos personalizables (histograms, pie charts, bar charts, are charts, scatter
diagrams, linea charts, buble charts, dispersion charts) e interactivos.

KPIS

SpagoBI ofrece un conjunto completo de herramientas para crear, administrar, visualizar
KPI, a través de deferentes métodos, reglas de calculo, umbrales y alarmas.

INTERACTIVE COCKPITS

Anadlisis de la informacién agregada en una sola vista, estable las rutas de navegacion, y
permite explotar sus datos de manera dindmica y gréafica.

AD-HOC REPORTING

Permite al usuario crearse sus propios informes de varias paginas, incluyendo tablas, tablas
cruzadas y gréaficos.

LOCATION INTELLIGENCE

Posibilidad de analizar sus datos de negocio con mapas e interactuar de forma dinamica.

FREE INQUIRY

Es un motor para hacer la exploracién y navegacion de datos de una manera intuitiva y
facil, gracias a una interfaz totalmente grafica y web.

DATA MINING

Permite extraer conocimiento, descubrir patrones a partir de grandes volimenes de datos,
para mejorar la toma de decisiones y estrategias de negocio.

ETL

SpagoBl integra Talend Open Studio para la creacion de los procesos ETL (extraccion,
transformacion y carga de datos).

COLLABORATION
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Crear dossier de informes estructurados, enriquecer el analisis con notas personales y los
comentarios publicados por los usuarios. A continuacion, compartirlos a través de un flujo
de trabajo colaborativo.

OFFICE AUTOMATION

Permite la publicacion de documentos personales en el entorno BI, integracion con
herramientas ofimaticas (Open Office o0 MS Office).

MASTERDATA MANAGEMENT

Los usuarios pueden escribir directamente en la base de datos, afiadiendo nuevos registros o
modificando los existentes a través de una interfaz de usuario intuitiva, cuyo
comportamiento se puede configurar mediante una configuracion simple, utilizando
modelos predefinidos.

EXTERNAL PROCESSES

Dispone de un panel para administra los procesos de analisis, puede ejecutarse en segundo

plano o ser programados para iniciar y detener a una hora programada.
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