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RESUMEN
“ANALITICA DE DATOS PARA EL SOPORTE EN LA TOMA DE DECISIONES

EN ELAREA DE DISTRIBUCION Y VENTAS DE LA DISTRIBUIDORA
FARMACEUTICA LA LIBERTAD S.R.L UTILIZANDO MICROSOFT AZURE
Y LA METODOLOGIA DE LARISSA MOSS”

Por:
Br. Acosta Lescano Daniel Lot
Br. Vasquez Avila Soledad Isabel

El presente trabajo de tesis se enfoca en el problema que existe en las areas de distribucion
y ventas de la empresa Distribuidora Farmacéutica La Libertad S.R.L. en donde el analisis
de la informacion proporcionada no brinda un buen soporte en la toma de decisiones, por
lo que se plantea dar una solucién a este problema planteando como objetivo principal
“Brindar un mejor andlisis de la informacion para mejorar el soporte en la toma de
decisiones en las areas de distribucion y ventas de la empresa Distribuidora Farmacéutica
La Libertad S.R.L. utilizando Microsoft Azure y la metodologia de Larissa Moss” y para
lograr este objetivo se basod en objetivos especificos como: Evaluar las necesidades del
negocio para adquirir una comprension solida de los requisitos, listando y analizando los
requerimientos para identificar los indicadores usando la metodologia seleccionada,
Disenar e implementar la estructura de que tendran las dimensiones de acuerdo al modelo
a desarrollar, Implementar el poblamiento de datos de acuerdo al proceso ETL disefiado
utilizando como herramienta SQL Server y los cubos OLAP asi como los indicadores
necesarios para crear el disefio de vista de analisis y la navegabilidad que tendra la
informacion, y finalmente Crear y disefar los reportes e indicadores correspondientes a

la solucidon utilizando como herramienta a Power BI.

La solucion de Analitica de datos ofrece una gran ventaja sobre la toma de decisiones
obteniendo los indicadores necesarios para controlar el desempefio de las areas de
distribucion y ventas de la empresa, reduciendo costos en los procesos de dichas areas,
contar con procedimientos y herramientas almacenada en la nube y de facil uso teniendo
un panorama mas real de lo que sucede en el area de distribucion y ventas, y mejorando

el acceso a informacion detallada de productos y clientes.



ABSTRACT

"DATA ANALYTICS FOR SUPPORT IN DECISION-MAKING IN THE
DISTRIBUTION AND SALES AREA OF THE PHARMACEUTICAL
DISTRIBUTOR LA LIBERTAD S.R.L USING MICROSOFT AZURE AND THE
LARISSA MOSS METHODOLOGY"

By:
Br. Acosta Lescano Daniel Lot

Br. Vasquez Avila Soledad Isabel

This thesis work focuses on the problem that exists in the distribution and sales areas of
the company Distribuidora Farmacéutica La Libertad S.R.L. where the analysis of the
information provided does not provide good support in decision-making, so it is proposed
to give a solution to this problem with the main objective of "providing a better analysis
of the information to improve support in the taking of decisions in the distribution and
sales areas of the company Distribuidora Farmacéutica La Libertad SRL using Microsoft
Azure and Larissa Moss methodology "and to achieve this objective was based on specific
objectives such as: Evaluate the needs of the business to acquire a solid understanding of
the requirements, listing and analyzing the requirements to identify the indicators using
the selected methodology, Design and implement the structure that will have the
dimensions according to the model to be developed, Implement the population of data
according to the ETL process designed using SQL Server and the OLAP cubes as well as
the necessary indicators to create the analysis view design and the navigability that the
information will have, and finally Create and design the reports and indicators

corresponding to the solution using Power BI as a tool.

The Data Analytics solution offers a great advantage over decision making obtaining the
necessary indicators to control the performance of the company's distribution and sales
areas, reducing costs in the processes of those areas, having procedures and tools stored
in the cloud and easy to use having a more real picture of what happens in the distribution

and sales area, and improving access to detailed information of products and customers.

Vi
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1. INTRODUCCION

1.1. Planteamiento del problema

Las empresas en la actualidad necesitan depositar mucha confianza en la toma de
decisiones sobre sus negocios, basandose en la informacién que poseen sobre sus
operaciones y lo que ocurre en el mercado. Estas decisiones, que son tomadas en
un contexto de alta y creciente competencia, se toman cada vez mas utilizando la
mayor cantidad de informacion que la empresa posee. Una mala decision puede

afectar significativamente a la organizacion.

Durante muchos afios la industria de la Tecnologia de la Informaciéon ha basado
sus esfuerzos en proporcionar a las empresas potentes sistemas de bases de datos
operados por aplicaciones grandes y robustas, capaces de soportar el registro de
la actividad diaria de pequefias y grandes empresas (sistemas OLTP). El
inconveniente, es que estas aplicaciones no fueron disefiadas para el analisis de la
informacion que almacenan. El objetivo de estos sistemas es apoyar las tareas a
nivel operativo y generar grandes volimenes de informacion para su explotacion
posterior. Fueron las grandes empresas las primeras en detectar las carencias que

sus sistemas corporativos presentaban a la hora de elaborar informes analiticos.

(Rico, 2011)

Para aquellos que desarrollan y mantienen los sistemas de informacion de soporte
de decisiones, se hace necesario contar con una herramienta que ofrezca
versatilidad y facilidad en la implementacion de soluciones. Esta herramienta debe
permitir generar reportes de diversos tipos e integrar informacion y datos desde

diversos contextos.

La arquitectura de datos e informacion debe ser disefiada del modo mas simple
posible pero a la vez efectivo, entendible y eficiente. Es necesario tener un modelo
que represente el negocio de la manera mas adecuada y permita disefiar la
obtencion de la informacion de ésta del modo mas natural. (Lopez Gonzéles &

Urbina Palomino, 2007)



Es aqui donde entra una de las herramientas mas mencionadas ultimamente en el
area de TI: Analitica de datos en la nube. Se refiere directamente a la practica y al
conjunto de herramientas que pueden ayudar a las empresas a adquirir un mejor
entendimiento de ellas mismas. Esto gracias a la capacidad de explotar su
informacién, con la intencion de poder manipularlos de una manera mas sencilla
y entender el porqué de nuestro desempefio lo cual ayudard a tomar mejores

decisiones.

La empresa Distribuidora Farmacéutica La Libertad S.R.L., conocida también
como “DIFARLIB”, no quiere permanecer ajena al uso de estas herramientas, ya
que tiene la necesidad de informacién confiable y oportuna que permita a la
gerencia tomar mejores decisiones, para ello se busca crear una integracion de

datos que brinde informacion veraz, confiable y oportuna.

Empresa DIFARLIB otorga servicios de Distribucion y ventas a varias farmacias.
La empresa ofrece a sus clientes un servicio comercial, garantizando el mejor trato
posible asi como una rapida entrega de los productos farmacéuticos a los mercados
a donde estan destinados. Ofrecen productos de calidad y a mejor precio,
respaldado por un buen servicio de postventa. Con la integracion de datos se puede
ofrecer beneficios considerables para la empresa, trabajando de manera eficiente
ya que se aprovecharia los datos empresariales asi como también la informacion

incluida en los registros de los clientes.

En la actualidad se preparan reportes y/o informes, que son requeridas por parte
de la Administracion, para la solucion de problemas en la empresa, siendo esto el
principal retraso en la toma de decisiones, esta problematica se debe a que el
sistema de ventas con el que cuenta la empresa, no fue desarrollado con el fin de
brindar sintesis, andlisis, consolidacion, busquedas de datos y algunos datos se

encuentran en diferentes fuentes.

1.2. Delimitacion del problema



El proyecto se delimitara en el realizar un mejor control de la obtencion de la

informacion relevante en las areas de distribucion y ventas para el soporte en la

toma de decisiones de la empresa DIFARLIB.

1.3. Caracteristicas problematicas

Las caracteristicas problematicas nos da la siguiente informacion:

v

Falta de apoyo en la obtencion de informes del area. El administrador
solicita datos sobre el area comercial, que deben ser reportados con datos
exactos y con graficos en Excel, esto se realiza con la ayuda del personal de
sistemas, ya que son los que manejan la Base de Datos de la empresa.
Demora en la obtencion de informacion. Obtener los datos solicitados por la
administracion demanda un tiempo importante, pudiendo ser hasta de 3 dias.
Luego de esta espera, ya con los datos recibidos del personal de sistemas se
procede a realizar el informe en Excel con sus respectivos graficos.
Reproceso de informacion. Es necesario contar con mds informacion de
meses anteriores y poder realizar comparaciones, significando repetir trabajo
para obtener dicha informacion. Este proceso se tiene que realizar cada vez que
se requiera de un reporte

Pérdida de tiempo y esfuerzo por parte del personal del area. Esto se da
por parte del personal del area de sistemas en la emision de los datos
solicitados, los cuales son entregados para realizar el reporte con mucho
retraso.

La generacion de reportes sobre la produccion de la agencia es muy
dificultosa e ineficiente. La demora en la entrega de la informacion genera
retraso en la toma de decisiones por lo que la produccion de la agencia se ve
afectada.

Dificil acceso a reportes historicos de la agencia. No existe una informacion
historica, ni comparativas, ni andlisis dindmico de la informaciéon que de

soporte a la toma de decisiones.

1.4. Definicion del problema



1.5.

1.6.

1.7.

El problema estd enfocado en las areas de distribucion y ventas de la empresa
Distribuidora Farmacéutica La Libertad S.R.L. en donde el andlisis de la

informacion proporcionada no brinda un buen soporte en la toma de decisiones.

Formulacion del problema

(COomo mejorar el analisis de la informacidon para dar soporte en la toma de
decisiones en las dreas de distribucion y ventas de la empresa Distribuidora

Farmacéutica La Libertad S.R.L.?

Formulacion del hipotesis

Una solucion de Analitica de datos mejora el soporte en la toma de decisiones en el
area de Distribucion y Ventas de la empresa Distribuidora Farmacéutica La Libertad

S.R.L.

Objetivos del estudio

El Objetivo general es:

Brindar un mejor analisis de la informacion para mejorar el soporte en la toma de
decisiones en las areas de distribucion y ventas de la empresa Distribuidora
Farmacéutica La Libertad S.R.L. utilizando Microsoft Azure y la metodologia de

Larissa Moss.

Los objetivos especificos son los siguientes:

1. Evaluar las necesidades del negocio para adquirir una comprension solida de
los requisitos, listando y analizando los requerimientos usando la metodologia
seleccionada.

2. Disenar e implementar la estructura de que tendran las dimensiones de acuerdo
al modelo a desarrollar.

3. Implementar el poblamiento de datos de acuerdo al proceso ETL disefiado
utilizando como herramienta SQL Server y los cubos OLAP para crear el

disefio de vista de andlisis y la navegabilidad que tendré la informacion.



4. Crear y disenar los reportes correspondientes a cada requerimiento de la

solucidn utilizando como herramienta a PowerBI.

1.8. Justificacion del estudio

1.8.1. Importancia de la investigacion

La solucién de Analitica de datos permitira a la Distribuidora
Farmacéutica La Libertad S.R.L mejorar su rentabilidad, y asi poder
contar con procedimientos y herramientas almacenada en la nube y de
facil uso teniendo un panorama mas real de lo que sucede en el area de
distribucion y ventas, consultando datos historicos; llevando a tener una
mejora competitividad.

La solucion de Analitica de datos ofrecera una gran ventaja sobre la toma
de decisiones obteniendo los indicadores necesarios para controlar el
desempeftio de las areas de distribucion y ventas de la empresa, reduciendo
costos en los procesos de dichas areas.

La solucion de Analitica de datos mejorara el acceso a informacion
detallada de productos, clientes, etc., mejorando aquellas actividades

relacionadas con la captura de datos. (Conasa, 2018).

1.8.2. Viabilidad de la investigacion

El proyecto es viable porque “se cuenta con el acceso a la informacion de
la empresa y los responsables de la misma, siendo de gran ayuda para el
desarrollo del proyecto de investigacion”.

El proyecto es viable porque ‘““se cuentan con las herramientas necesarias
para el desarrollo de esta solucion, las cuales hemos seleccionado teniendo
en cuenta su nivel de dificultad y el rdpido manejo y aprendizaje por parte
de nosotros los autores”.

El proyecto es viable porque “se cuenta con los conocimientos necesarios
sobre las herramientas y metodologias acerca del tema a tratar, ademas de
contar con el apoyo del asesor en conocimientos, experiencia y

asesoramiento”.

1.8.3. Aportes

El desarrollo del presente trabajo de investigacion generara beneficios a la



empresa, entre los cuales tenemos:

e Confianza en las personas, empresas o entidades que trabajan con la
empresa.

e Rapidez en la obtencion de informacion de la informacion necesaria para
el soporte en la toma de decisiones.

e Informacion correcta y oportuna para que la empresa puedan tener una

herramienta que de soporte a la toma decisiones acertadas.



2. MARCO TEORICO

2.1. ANTECEDENTES

Autores: Sanchez Guevara, Omar Antonio

Titulo de Investigacién: “Modelo de inteligencia de negocio para la toma de
decisiones en la empresa San Roque S.A.”, Trujillo 2014 UPAO

Descripcion:

El presente trabajo muestra una propuesta de Modelo de Inteligencia de Negocios
que asegure una mejora en el proceso de ventas, que permita transformar
informacion clave del negocio en acciones concretas traduciéndose en beneficios
tangibles que les proporcione una ventaja competitiva a los tomadores de
decisiones. Para lograrlo se identificaron y compararon las caracteristicas mas
relevantes de las principales metodologias para el desarrollo de modelos de
inteligencia de negocios tanto tradicionales como de la actual tendencia de BI
denominada Big Data, luego se propuso un Modelo de Inteligencia de Negocios
que cuenta con las siguiente fases: planificacion, modelo del negocio, analisis,
disefio, construccion e implementacion. Para el despliegue del modelo se utilizo
la plataforma BI Pentaho EE version 4.8 y los componentes de Big Data: Hadoop
y Hive. Asi se implementd el Modelo de Inteligencia de Negocio en el area de
ventas de la empresa San Roque S.A. Se analizaron los datos obtenidos a través
de la implementacion del modelo, con lo que se demostré mejoras en los

indicadores definidos para su evaluacion.

Autores: Benitez Robles, Jose Dennis Ivany Lopez Giron, Stephany Carolina
Titulo: “Solucion de Inteligencia de Negocio para Empresas de Servicio de
Importacion y Exportacion de Calzado del Departamento La Libertad” (2015).
Descripcion:

“El objetivo principal en este trabajo es implementar de un Datamart con la
tecnologia Microsoft para poder obtener reportes historicos del area de ventas e
inventarios; esta solucidon permite a la gerencia tomar mejores decisiones en

cuanto a su produccion y comercializacion. Tambien se utilizo la metodologia de



Ralph Kimball, SQL Server 2008 R2, SQL Business Intelligent, En su solucion se
obtienen reportes graficos y tablas dinamicas. En conclusion la implementacion
del Data Mart y sus reportes les da un mejor analisis de los datos a la empresa
CARUBI S.A.C. teniendo un andlisis dinamico, permitiendo que los datos sean
accesibles de tal forma que el usuario podra tener un mejor soporte para la toma
de decisiones. En conclusion este Data Mart permite a la gerencia desarrollar
estrategias para mantenerse mejor posicionados en el mercado” (Benites Robles
& Lopez Girdn, 2015).

Autores: Valera Jara, Enrique Estuardo y Quispe Chavez, Jorge

Titulo de Investigacion: “Solucion de inteligencia de negocios en la nube bajo la
plataforma de Microsoft Azure y power Bl para el proceso de ventas de la empresa
book center S.A.C.” UPAO 2017

Descripcion:

En el presente trabajo se propuso como objetivos es “Implementar una solucion
de Inteligencia de Negocios en la nube bajo la Plataforma de Microsoft Azure y
Power BI para el proceso de Ventas de la empresa Book, teniendo como
problematica que los sistemas con los que cuenta la empresa, no fueron
desarrollados con el fin de brindar sintesis, analisis, consolidacion, busquedas de
datos y algunos datos se encuentran en diferentes fuentes. Los reportes que se
emiten son entregados fuera de tiempo vy, a la vez también son analizados fuera de
fecha, lo que ocasiona un retraso en la toma de decisiones. Ante este problema la
solucion que se propone solucion de inteligencia de negocios en la nube bajo la
plataforma de Microsoft Azure y Power BI para el proceso de ventas de la empresa
que apoye a la Gerencia brindando informacion valiosa que dé soporte a la hora
de tomar decisiones. Para cumplir con esta necesidad, se utilizod la metodologia de
Ralph Kimball, SQL Server 2012, Microsoft Azure en la implementacion del Data
Mart dando como resultado el trabajo que se presenta en este proyecto.
Permitiendo brindar un mejor analisis de los datos que maneja la empresa. Este
analisis es dindmico, permite que los datos sean accesibles de la forma como el
usuario piensa analizarlo. El Data Mart permite a la Gerencia desarrollar

estrategias mas efectivas”.



Autores: Silva Solano, Luis Ernesto y Soto Diaz, Victor Bryan

Titulo de Investigacion: “Analisis sobre el uso, beneficios y limitaciones de las
herramientas de inteligencia de negocios en las actividades de los gerentes y jefes
comerciales en empresas del sector electrodomésticos de Lima Metropolitana”.
PUCP 2017

Descripcion:

La investigacion tiene como objetivo “analizar el uso, beneficios y limitaciones
de las herramientas de inteligencia de negocios en la actividad de los jefes y
gerentes comerciales del sector comercio de electrodomésticos”. Para las ciencias
de la gestion, el estudio de la inteligencia de negocios es relevante debido a que
la recoleccidn, procesamiento y analisis sistematico de la informacidn contribuyen
de manera decisiva con el proceso de toma de decisiones, la gestion de recursos y
ejecucion de actividades dentro de las organizaciones. El marco teorico de la
investigacion aborda las caracteristicas principales y el rol que tienen las
tecnologias de la informacion en las empresas, enfatizando su importancia en
industrias donde la rapidez y la eficiencia en la gestion de la informacion son
factores de éxito para la organizacion en su conjunto. Luego se describe el rol de
los usuarios, las metodologias de Moss y Atre (2003) y de Espinosa (2013)
enfocadas en el proceso de implementacion de dichas herramientas, asi como la
guia del ISO de calidad de software 9126 orientada a precisar las caracteristicas

mas adecuadas de estas herramienta para el usuario.

Autores: José Christian Reyes Ubilluz y Jovan Stefan Reyes Ubilluz

Titulo de Investigacion: “Implementacion de una Solucion de Inteligencia de
Negocios en una empresa de retail”. Lima 2015 USMP

Descripcion:

En la presente tesis, se “disefia y desarrolla el modelo para implementar

una solucién de Inteligencia de Negocios en la empresa SODIMAC S.A”,
teniendo como objetivo general Centralizar la informacion de las éareas de
comercio exterior, inventario y logistica de la empresa Sodimac con un enfoque
directo a la explotacion de la informacion de manera oportuna, rapida y confiable

que permita generar valor implementando una solucion de Inteligencia de



Negocios. Su conclusion principal es que “los reportes avanzados e interactivos

generan una ventaja competitiva otorgadndoles a los gestores de negocio la

oportunidad de conseguir las respuestas a sus preguntas sobre el negocio de

manera inmediata y tomar decisiones oportunas mediante estrategias enfocadas al

problema directamente, sin pérdida de tiempo y dinero”.

2.2. DEFINICIONES

2.2.1.

2.2.2.

ANALITICA DE DATOS

Es la ciencia que examina datos en bruto con el proposito de sacar conclusiones
sobre la informacion. El andlisis de datos es usado en varias industrias para
permitir que las compaiias y las organizaciones tomen mejores decisiones
empresariales y también es usado en las ciencias para verificar o reprobar
modelos o teorias existentes. El analisis de datos se distingue de la extraccion
de datos por su alcance, su propdsito y su enfoque sobre el analisis. Los
extractores de datos clasifican inmensos conjuntos de datos usando software
sofisticado para identificar patrones no descubiertos y establecer relaciones
escondidas. El analisis de datos se centra en la inferencia, el proceso de derivar
una conclusion basandose solamente en lo que conoce el investigador.

(Techtarget, 2018)

INTELIGENCIA DE NEGOCIOS:

“Una interesante definicion para inteligencia de negocios o BI, por sus siglas
en inglés, segun el Data Warehouse Institute, lo define como la combinacion
de tecnologia, herramientas y procesos que me permiten transformar mis datos
almacenados en informacion, esta informacion en conocimiento y este
conocimiento dirigido a un plan o una estrategia comercial. La inteligencia de
negocios debe ser parte de la estrategia empresarial, esta le permite optimizar
la utilizacion de recursos, monitorear el cumplimiento de los objetivos de la
empresa y la capacidad de tomar buenas decisiones para asi obtener mejores

resultados”. (Oracle, 2018)
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2.2.3.

Segun los autores (Curto Diaz, 2010) en el libro “Introduccion al Business
Intelligence” mencionan que practicamente todas las empresas de la actualidad
disponen de bases de datos que almacenan datos sobre sus actividades y sus
colaboradores mediante distintos programas informaticos. Por lo tanto
podemos decir que las empresas disponen, por norma general, de multitud de
datos historicos, fiables y rigurosos de todas las actividades realizadas. Es
l6gico pensar que dichos datos podrian ser refinados, agrupados, tratados y
analizados para intentar extraer informacion que permitiera ayudar en la toma

de decisiones de la empresa.

Segtn Conesa y Curto, se entiende por Business Intelligence al conjunto de
metodologias, aplicaciones, practicas y capacidades enfocadas a la creacion y
administracion de informacion que facilita la tarea de tomar decisiones a los

usuarios de una organizacion. (Curto Diaz, 2010)

Es una estrategia empresarial que persigue incrementar el rendimiento de la
empresa o la competitividad del negocio, a través de la organizacion inteligente
de sus datos historicos (transacciones u operaciones diarias), usualmente
residiendo en Data Warehouse corporativos o Data Marts departamentales.

(Sinnexus, 2016)

PROCESAMIENTO ANALITICO EN LINEA (OLAP)

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

corporativos hasta soporte avanzado de decisiones. (Kimball, 2013)

Dentro de cada dimension de un modelo de datos OLAP, los datos se pueden
organizar en una jerarquia que represente niveles de detalle de los datos. Por
ejemplo, dentro de la dimension de tiempo, se puede tener estos niveles: afios,
meses y dias; de manera similar, dentro de la dimension geografia, Se puede

tener estos niveles: pais, region, estado/provincia y ciudad. Una instancia

11



particular del modelo de datos OLAP tendra valores para cada nivel en la
jerarquia. Un usuario que vea datos OLAP se movera entre estos niveles para

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

El procesamiento analitico en linea permite obtener acceso a datos organizados
y agregados de origenes de datos empresariales, organiza subconjuntos de
datos con una estructura multidimensional de manera que represente un

significado especial o responda a una pregunta en particular (Roussel, 2006)

Estas herramientas soportan el analisis interactivo de la informacion de
resumen, soportando muchas tareas de agrupacion de datos que no pueden
realizarse empleando las facilidades basicas de agregacion y agrupamiento.

(Silberschatz , Korth , & Sudarshan, 2006)

2.2.4. TIPOS DE SISTEMAS OLAP

Tradicionalmente, este sistema se clasifica segn las Siguientes categorias:

e ROLAP. Implementacion que almacena los datos en un motor
relacional. Tipicamente, los datos son detallados, evitando las

agregaciones y las tablas se encuentran normalizadas. (Sinnexus, 2016)

e MOLAP. Esta implementacion almacena los datos en una base de datos
multidimensional. Para optimizar los tiempos de respuesta, el resumen
de la informacion es usualmente calculado por adelantado. (Sinnexus,

2016)

e HOLAP. Almacena algunos datos en un motor relacional y otros en una

base de datos multidimensional (Sinnexus, 2016)

2.2.5. DATAMART
Un Datamart es una base de datos departamental, especializada en el
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almacenamiento de los datos de un area de negocio especifica. Se caracteriza
por disponer la estructura 6ptima de datos para analizar la informacion al
detalle desde todas las perspectivas que afecten a los procesos de dicho
departamento. Un datamart puede ser alimentado desde los datos de un
Datawarehouse, o integrar por si mismo un compendio de distintas fuentes de
informacioén. Por tanto, para crear el datamart de un area funcional de la
empresa es preciso encontrar la estructura Optima para el andlisis de su
informacion, estructura que puede estar montada sobre una base de datos
OLTP, como el propio Datawarehouse, o sobre una base de datos OLAP. La
designacion de una u otra dependera de los datos, los requisitos y las

caracteristicas especificas de cada departamento. (Sinnexus, 2016)

2.2.6. PROCESOS DE EXTRACION TRANSFORMACION Y CARGAR

(ETL)

(Power Data, 2016) Podemos definir la integracion de datos como un proceso
de transformacion y conciliacion de datos que permita una mayor agilidad en
la gestion, proporcionando datos conectados, seguros y de calidad.

Integrar significa combinar datos que se encuentran en diferentes fuentes para
permitirle al usuario final tener una vista unificada de los mismos para una
accesibilidad idonea, que sirva a las necesidades de negocio.

Actualmente, la aparicion de nuevas tecnologias y la explosiéon de datos
plantean un gran desafio en este aspecto, y ello se traduce en una mayor
complejidad técnica a la hora de implementar un plan de integracion de datos,
si bien el objetivo sigue siendo el mismo: evitar su fragmentacion mediante el
desarrollo de soluciones ad hoc. Las tecnologias de integracion de datos
permiten asumir proyectos que impliquen la transferencia de datos,
transformaciones complejas de datos, el acceso a fuentes de datos multiples,
sistemas heterogéneos, con tiempos de latencia apropiados (batch, tiempo real)
y minimizando los riesgos mas frecuentes vinculados a este tipo de proyectos,

entre otros:
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v Tiempos de desarrollo excesivos

<

Costes de mantenimiento altos
v' Dificultades a la hora de responder a las necesidades empresariales en

continuo cambio

Los proyectos de Data Integration comprenden desde el aprovisionamiento de
datos para proyectos de Business Intelligence (BI) migraciones que requieren
la transformacion de los modelos de datos; hasta la sincronizacién de bases de
datos o la consolidacion de sistemas. En la actualidad, las empresas también se
enfrentan al desafio de integrar datos desestructurados (Big Data) o datos en la
nube las etapas del proceso ETL son las siguientes:

v Extraccion: En este proceso se extraeran los datos desde multiples fuentes
y se los integra. Primero se identificaran las fuentes, luego se seleccionara
las fuentes a usar, y finalmente se unen los datos de las fuentes para ser
extraidos.

v' Transformacion: Conjunto de técnicas y herramientas para cambiar los
datos extraidos de las diferentes fuentes, es decir quitar y afadir
informacion, corregir si hay errores y uniformizar los datos (asignar un
formato estandar); en otras palabras, refinarlo y agregarles calidad

v' Carga: En este proceso se Suben los datos transformados al Data
Warehouse o almacén de datos a través de métodos, ya que esto controlara
la

Actualizacion de datos de acuerdo al tiempo programado para
Su elaboracion. Finalizado el proceso de Carga se deberia tener en el Data
Warehouse datos de calidad, los cuales serviran de soporte para la toma de

decisiones (Sinnexus, 2016)

2.2.7. ESQUEMA ESTRELLA PARA DATAWAREHOUSE

Consiste en estructurar la informacidon en procesos, vistas y métricas
recordando a una estrella. Es decir, tendremos una vision multidimensional
de un proceso que medimos a través de unas métricas. A nivel de disefio,

consiste en una tabla de hechos en el centro para el hecho objeto de analisis y
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una o varias tablas de dimension (dimension table) por cada dimension de
analisis que participa de la descripcion de ese hecho. En la tabla de hecho
encontramos los atributos destinados a medir (cuantificar) el hecho: sus
métricas. Mientras, en las tablas de dimension, los atributos se destinan a
elementos de nivel (que representan los distintos niveles de las jerarquias de
dimensidn) y a atributos de dimension (encargados de la descripcion de estos
elementos de nivel). En el esquema en estrella la tabla de hechos es la tinica
tabla del esquema que tiene multiples join que la conectan con otras tablas
(foreign keys hacia otras tablas). El resto de tablas del esquema (tablas de
dimension) Unicamente hacen join con esta tabla de hechos. Las tablas de
dimensidn se encuentran ademas totalmente des normalizadas, es decir, toda
la informacion referente a una dimensién se almacena en la misma tabla.

(Curto, 2007)

Esquema de estrella

Tabla de Tabla de
dimensicnes 1 dimensiones 2

Tabla de hechos

LI T

Tabla de
dimensiones n

Tabla de
dimensicnes 3

Figura 01.Esquema estrella

Fuente: (IBM, 2017)

2.2.8. Microsoft Azure

Microsoft Azure es conjunto en constante expansion de servicios en la nube
para ayudar a su organizacion a satisfacer sus necesidades comerciales. Le
otorga la libertad de crear, administrar e implementar aplicaciones en una
tremenda red mundial con sus herramientas y marcos favoritos. (Azure

Microsoft, 2018)
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Microsoft Azure (Microsoft introdujo Azure en octubre de 2008. La
plataforma de la nube se llamaba originalmente Windows Azure, pero fue
cambiada de marca a Microsoft Azure en abril de 2014.), es la plataforma de
computacion en nube publica de Microsoft. Proporciona una gama de
servicios en la nube, incluidos los de computacidn, analitica, almacenamiento
y redes. Los usuarios pueden elegir entre estos servicios para desarrollar y
escalar nuevas aplicaciones, o ejecutar aplicaciones existentes, en la nube

publica (TechTarget, 2017).

Microsoft Azure se utiliza para desarrollar y desplegar aplicaciones de
software en la nube, para su uso en cualquier tipo de dispositivo y se ha
desarrollado en los ultimos afios para funcionar sin problemas con otros
productos de Microsoft, también se puede utilizar para construir y desplegar
aplicaciones que no son de Microsoft siendo compatible con muchos sistemas
operativos, lenguajes de programacion y los frameworks diferentes haciendo
que diversas aplicaciones se integren y funcionen con Windows, Android y
dispositivos 10S. Adicionalmente, Azure soporta el procesamiento de fondo
que puede funcionar de forma continua, segiin sea necesario o segun lo
programado. Por ejemplo, esto hace que sea ideal para correr analisis de datos

sin interferir con otros procesos (Haldane, 2015).

2.2.9. MICROSOFT POWER BI

Power BI es un conjunto de herramientas de andlisis empresariales que ofrece
informacién a su organizacion. Conéctese a miles de origenes de datos,
simplifique la preparacion de datos y genere un andlisis ad hoc. Elabore
excelentes informes y luego publiquelos para que los utilice su organizacion
en la web y en los dispositivos modviles. Todos pueden crear paneles
personalizados con la vista exclusiva de 360 grados de su empresa. Y escale
por toda la empresa, con regulacion y seguridad incorporada. (Microsoft,

2017).
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Power BI pone a su alcance el andlisis visual con una intuitiva creacion de
informes. Arrastre y coloque el contenido exactamente donde desee en el
lienzo flexible y fluido. Descubra rapidamente los patrones a medida que

explora la vista unica unificada con visualizaciones interactivas y vinculadas.

2.3. METODOLOGIA PARA EL DESARROLLO DEL PROYECTO

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

Nosotros optamos por la metodologia de Larissa Moss:

2.3.1. BUSINESS INTELLIGENCE ROADMAP - LARISSA MOSS & SHAKU
ATRE

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

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

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

Figura N° 2 : Etapas de la Metodologia (Moss & Atre, 2003)

Como lo muestra la figura, las etapas de ingenieria son iterativas. Una vez
desplegado un producto se mejora continuamente, estas mejoras se basan en
la retroalimentacion de los grupos del negocio que utiliza el producto. Cada

iteracion produce la realizacion de un nuevo producto (version) el cual
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evoluciona y madura.

v

Etapa de Justificacion: evaluar las necesidades del negocio que dan
origen al proyecto de ingenieria.

Etapa de Planificacion: desarrollar planes estratégicos y tacticos, que
establecen como se desplegara y llevara a cabo el proyecto.

Etapa de Analisis del negocio: realizar un analisis detallado de los
problemas y oportunidades del negocio para adquirir una comprension
solida de los requisitos y llegar a una solucién (producto).

Etapa de Diseiio: concebir un producto que resuelva el problema de
negocio o provea oportunidades de negocio.

Etapa de Construccion: construir el producto, el cual debe
proporcionar un retorno de la inversion dentro de un lapso de tiempo
definido.

Etapa de Implementacion: implementar el producto final, y medir su
efectividad para determinar si la solucion no cumple, cumple o excede

con el retorno de la inversion esperado.

Dentro de cada etapa, ciertos pasos son llevados a cabo para que el proyecto

llegue a su conclusion. En el plan de trabajo de BI, se describen 16 pasos para

el desarrollo de estas seis etapas, como se indica a continuacion.

Etapa de justificacion

Paso 1: Evaluacion del caso de negocio: se define el problema o la

oportunidad del negocio, y se propone una solucion de BI. Cada
lanzamiento de una aplicacion de BI debe justificar su costo y definir
claramente sus beneficios, o la soluciéon de un problema de negocio

o el aprovechamiento de una oportunidad de negocio.

Etapa de planificacion

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

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

Infraestructura no técnica: que incluye estandares de metadatos,
estandares de mineria de datos, el modelo l6gico empresarial (en
evolucion), metodologias, directrices, procedimientos de prueba,
control de cambios y procesos, procedimientos para tareas

administrativas y resolucion de problemas, entre otros.

Paso 3: Planificacion de Proyectos: los  proyectos de BI son
extremadamente dindmicos. Los cambios en el personal, en el
presupuesto, en la tecnologia, en los representantes del negocio y los
patrocinadores, pueden afectar seriamente el éxito del proyecto. Por
lo tanto, la planificacion del proyecto debe ser detallada, y el

progreso efectivo debe ser observado de cerca y reportado.

Etapa de analisis del negocio

Paso 4: Definicion de requisitos del proyecto: administrar el alcance del
proyecto es una de las tareas mas dificiles en el transcurso del
proyecto de BI. La necesidad de tener todo al instante es dificil de
reducir, pero que se reduzca esta necesidad es uno de los aspectos
mas importantes en la negociacion de los requisitos para cada

entrega. Los integrantes de los equipos del proyecto deben saber que
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los requisitos cambian durante todo el ciclo de desarrollo, y los
directivos deben conocer mas sobre las posibilidades y las
limitaciones de la tecnologia de BI durante el desarrollo del

proyecto.

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

calendario del proyecto completo.

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

expectativas.

Paso 7: Analisis de repositorio de metadatos (Datawarehouse): tener mas
herramientas significa tener mas metadatos técnicos, ademas de los
metadatos del negocio que suelen ser capturados mediante la
ingenieria de software asistida por un ordenador de modelado de
herramientas (CASE). Los metadatos técnicos necesitan ser
asignados a los metadatos del negocio, y todos los metadatos deben

ser almacenados en un repositorio de metadatos, estos ultimos,
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pueden ser con licencia (comprados) o construidos. Los requisitos
para que los tipos de datos sean capturados y almacenados, deben ser
documentados en un modelo l6gico de metadatos. Cuando se tienen
las licencias de un producto de repositorio de metadatos, los
requisitos documentados en este modelo l6gico de metadatos deben
ser comparados con el modelo metadatos del proveedor, si lo
proporciona. Ademas, los requisitos para la entrega de los metadatos

a la comunidad empresarial tienen que ser analizados.

Etapa de diseiio

Paso 8: Disefio de bases de datos: uno o mas objetivos de la base de datos
de BI es almacenar de forma general y detallada los datos del negocio,
dependiendo de las exigencias de la comunidad empresarial. No todos
los requisitos de informacidon son estratégicos y no todos son
multidimensionales. Los esquemas de disefio de bases de datos deben
coincidir con los requisitos de acceso a la informacion de la

comunidad empresarial.

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

mayoria de las organizaciones.

Paso 10: Diseiio del repositorio de metadatos (Datawarehouse): si un
repositorio de metadatos es comprado, lo mas probable es que tenga

que ser mejorado con caracteristicas que fueron documentadas en el
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modelo logico de metadatos, pero estas no se proporciona con el
producto. Si se esta construyendo un repositorio de metadatos, se debe
tomar la decision de si se disena el repositorio de metadatos de la base
de datos basado en entidadrelacion u orientado a objetos. En cualquier
caso, el disefio tiene que cumplir los requisitos del modelo l6gico de

metadatos.

Etapa de construccion

Paso 11: Desarrollo Extraer/Transformar/Cargar (ETL) : muchas
herramientas estan disponibles para el proceso de ETL, algunas son
sofisticadas y otras sencillas. Dependiendo de los requisitos para la
limpieza y transformacion de datos desarrollados en el paso 5, Andlisis
de Datos y en el Paso 9, Disefio ETL, una herramienta de ETL puede
0o no ser la mejor solucion. En cualquier caso, se requiere con
frecuencia el pre-procesamiento de los datos y la creacion de
ampliaciones para complementar las capacidades de la herramienta de

ETL.

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

de ETL back-end y el desarrollo del repositorio de metadatos.
Paso 13: Mineria de datos: muchas organizaciones no utilizan el ambiente

de BI en toda su extension. Las aplicaciones de Bl a menudo son

limitadas a preescribir informes, algunos de los cuales incluso no son
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los nuevos tipos de informes, pero reemplazan los informes viejos. El
retorno de la inversion real proviene de la informacion oculta en los
datos de la organizacion, que solo se puede descubrir con las

herramientas de mineria de datos.

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

BI.

Etapa de despliegue

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

puesta a punto de bases de datos.

No es necesario realizar los pasos de desarrollo en secuencia, la mayoria de
los equipos de proyecto los lleva a cabo en paralelo. No hay un orden natural
de la progresion de una etapa de ingenieria a otra, sin embargo, existen ciertas
dependencias entre algunas de las fases de desarrollo. Los pasos que se
encuentran en el diagrama, de la figura N°5, unos sobre otros, se puede
realizar de forma simultdnea, mientras que los pasos que aparecen a la derecha
o a la izquierda de cada uno, se llevan a cabo de manera relativamente lineal

(con menos coincidencia) a causa de sus dependencias.
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Figura 03 : Etapas de la Metodologia (Moss & Atre, 2003)
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3. MATERIALES Y METODOS

3.1. MATERIAL

3.1.1. Poblacion

Todas las personas tomadores de decisiones en las areas de distribucion y

ventas

3.1.2. Muestra

02 tomadores de decisiones de las areas de distribucion y ventas de la empresa.

3.1.3. Unidad de analisis
Personas tomadoras de decisiones.

Registros historicos de las areas de distribucion y ventas de la empresa.

3.2. METODO

3.2.1. Tipo de investigacion

Aplicada.

3.2.2. Nivel de Investigacion

Investigacion Tecnologico - Profesional

3.2.3. Diseiio de la Investigacion

Se determind usar el Disefio Pre-experimental:

“Diseno del modelo pre-

) G > 0O -> X => 0
experimental”
G (“Grupo a investigar”) “ Personas que toman las decisiones.”
X (“Tratamiento”) “Aplicacion de la soluciéon de AD”
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“Disefo del modelo pre-
G > 0 -> X > 0O

experimental”

O1 : “Observacion pre-test”

O (“Observacion”)
02: “Observacion post-test”

Tabla N° 1: Disefio de la Investigacion

3.2.4. Variables de estudio y Operacionalizaciéon
e Independiente (VI): Solucion de Analitica de datos.

e Dependiente (VD): Soporte en la toma de decisiones en el 4rea de

Distribucion y Ventas de la empresa Distribuidora Farmacéutica La

Libertad S.R.L.

3.1.3. Operacionalizacion de las variables

Tabla N*® 2: Operacionalizacion de las variables

Variable Dimensién Indicador Umda.d de [ustrunflentflrde
medida Investigacion
Tiempo en Hoja de medicion
Tiempo obtener los Minutos 1 de 11
e t1iempos
reportes
VI .
Hoja resumen de
Satisfaccion Grado de Grado de grados de
del usuario Satisfaccion Satisfaccion satisfaccion del
usuario
VD Tiempo en
Oportunidad proporcionar la Minutos Observacion
informacion
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3.1.4. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

3.1.4.1.Técnicas
Entre las técnicas para recopilar informacion dentro de este proceso
investigativo podemos mencionar:
v’ La entrevista es una indagacion directa con una persona directamente
relacionada con el problema.
v' El andlisis documental que permitira obtener informacion de para la
documentacion del proyecto y desarrollo de la solucion.

v" QObservacion.

3.1.4.2.Instrumentos
Se utilizaran los siguientes instrumentos en las técnicas mencionadas
anteriormente:
v" Cuestionarios.

v" Ficha de Observacion.

3.1.5. Técnicas de procesamiento y analisis de datos

3.1.5.1.Procesamiento de datos

Después de realizar el cuestionario a los tomadores de decisiones, los datos
seran ingresados para la realizacion de analisis descriptivo.

Las respuestas que se obtengan se presentardn en ‘“tablas y graficos
dindmicos”, dando a conocer como son los resultados “numéricos y
porcentuales” de las variables en estudio segun los objetivos planteados

anteriormente.

3.1.5.2.Analisis de datos
Para el andlisis de los datos se utilizaran “cuadros estadisticos
descriptivos” (Pruebas hipotesis nula y alternativa).
Las Pruebas estadisticas de realizardn con la “Distribucion de t de
Student”, ya que la informacion obtenida sera “analizada y mostrada por

medio de cuadros y graficos”.
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4. RESULTADOS : APLICACION DE LA METODOLOGIA

4.1. JUSTIFICACION
4.1.3. EVALUACION DEL CASO DEL NEGOCIO

Distribuidora farmacéutica LA LIBERTAD S.R.L. inici6 sus operaciones en el

afio 1998, con el objetivo de distribuir a farmacias, boticas e instituciones de

salud medicamentos en 6ptimas condiciones, calidad de servicio y sobretodo

con la clara intencion de ser reconocidos por nuestras Entregas Confiables.

La empresa tiene un promedio de atencion mensual de 1300 establecimientos

farmacéuticos, de una cartera regular que sobrepasa los 2000 establecimientos.

La sede institucional se ubica en la ciudad de Trujillo, sin embargo la cobertura

abarca 9 departamentos en todo el Nor-Oriente del Pera.

v

<\

Direccion: Av. Antenor Orrego Mza. A3 Lote. 2¢

San Judas Tadeo — Trujillo
Rubro: Distribuidora farmacéutica
Clientes: usuarios con una amplia gama de productos.
Vision: Buscamos ser una Drogueria especializada, cumpliendo
rigurosamente las exigencias de las BPA y DISTRIBUCION, liderando el
mercado de Distribucion de Productos Farmacéuticos en el Nor-Oriente
del pais. Con un personal altamente capacitado, motivado y plenamente
identificado con su empresa; brindando un servicio de calidad.
Mision: Distribuir a pequefas, medianas y grandes farmacias, boticas,
cadenas de farmacias e instituciones de la region, productos farmacéuticos
de reconocida Calidad, a precios justos y en un tiempo de entrega
inmediata, contribuyendo a la proteccion de la salud de la region. Para esto
contamos con personal de alta calidad humana, reconocida trayectoria,

amplio conocimiento del mercado, que trabaja en equipo.
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v

Organigrama:

bEAENTE
SUB-GERENTE
VENTAS FACTURACION ALMACEN CONTABILIDAD DIR. TECKICA
VENDEDORES FACTURADORES JEFE DE ALMACEN CONTADOR DIRECTOR TECNICO

v" Proceso a Desarrollar:

ALMACENERDS

ASIST, CONTABLE

Figura 04: Organigrama de la empresa

Después de realizar un andlisis del funcionamiento de la empresa se

determiné realizar una solucion de analitica de datos para la parte del

proceso de comercializacion (Ventas) de la empresa por ser el area critica

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

Esta solucion utilizara informacion obtenida desde la base de datos

transaccional y asi tratar de satisfacer los requerimientos de los tomadores

de decisiones del area de ventas de la empresa.
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Figura 05: Proceso a desarrollar (Proporcionado por la empresa)
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4.2. PLANIFICACION
4.2.1. EVALUACION DE INFRAESTRUCTURA DE LA EMPRESA

a. Infraestructura técnica
El area de ventas de la empresa en el cual se hard uso de la solucion de Analitica

de datos cuenta con los siguientes recursos tecnoldgicos:

Caracteristicas de hardware y software de la empresa — Area de Ventas

HARDWARE
v 02 computadoras desktop con las siguientes caracteristicas:
> Intel Corei5
Ram 8 GB
DD1TB
Video y audio integrado
Monitor LG 20”
Lector de CD/DVD
» Mouse y teclado

YV V. V V V

v 01 laptop con las siguientes caracteristicas:
» Marca HP

Corei5

Ram 16GB

DD1TB

Lector de CD/DVD

YV V V V

SOFTWARE

v’ Sistema Operativo MS Windows 8
MS Office 2013
Adobe Reader 9
Google Chrome

ERNER NN

Avast Antivirus
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De acuerdo a la informacion y la evaluacion para hacer la implementacion de

la solucion de analitica de datos y se haran las respectivas instalaciones que

permitan que el sistema se implemente de manera correcta.

El software a utilizar esta bajo la arquitectura tecnoldgica de MS SQL Server

2014.

Cliente remoto
WAN

/

//—m\

Zona
Desmilitarizada

e

Servidor Web

_ Servidor de Base / ’

/

Sadide 1 2 THNG

N

Cortafuegosy
Middleware

) L 4 Wireless

4 Distribution ¥
' System

/\ /

LAN 2

Area de Ventas

N s

g ™

Figura 06: Infraestructura tecnoldgica de la empresa

b. Infraestructura no técnica

La informacion obtenida por parte de la gerencia de la empresa es que no existe

ningun sistema avanzado, ni de ningin tipo de Sistema de soporte de

decisiones. Es la primera vez que se implementa un Sistema de este tipo.
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4.2.2. PLANIFICACION DEL PROYECTO

Para realizar una correcta planificacion del desarrollo del proyecto se ve por

conveniente desarrollar las fases correspondiente a la metodologia: (Moss &

Atre, 2003)

v

AN N NN

Etapa de Justificacion.

Etapa de Planificacion.

Etapa de Analisis del negocio
Etapa de Disefio

Etapa de Construccion

Etapa de Implementacion

También se debe considerar algunos inconvenientes o retrasos que se podrian

presentar en todo este tiempo de desarrollo del proyecto como por ejemplo:

v" En lo Social: Huelgas, paros.

v En salud: Problemas de salud de los responsables del proyecto.

v Climatico y/o algln desastre natural.

v" Tiempo: No cumplir con los plazos establecidos en el cronograma del
proyecto.

v" Econdmico: Falta de presupuesto para desarrollar el proyecto.

43. ANALISIS DEL NEGOCIO

4.3.1. DEFINICION DE LOS REQUISITOS DEL PROYECTO

Seglin 1a metodologia (Moss & Atre, 2003) “la recopilacion de requisitos para

se centra en definir las necesidades explicitas de negocio del patrocinador

comercial (los Stakeholders) para quien se esta desarrollando la solucion de BI.

Los requisitos del proyecto deberan ser redactados en términos comerciales y

deben describir el problema de negocio a darle solucion, asi como los objetivos

y criterios de aceptacion para la solucion de analitica de datos”.
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4.3.1.1.

Luego definimos el escenario de uso empresarial de la organizacion respecto a

la solucion.

Descripcion de los Stakeholders

v' Personal Involucrado en el Proyecto

Nombre Representa Rol
> Controla el
funcionamiento financiero vy
Persona encarga de )
) ) operativo de la empresa.
Planificar, organizar y 5
Ejerce el control de
Gerente dirigit In administracién B
todas las actividades
de la empresa. )
involucradas en el que hacer
de la empresa.
Responsable de asegurar
las ventas v distnnbucion | » Coordina la
de los productos en la formulacion, analisis v
empresa v llegar a las evalvacion de las
metas establecidas en el estrategias de ventas y su
Jefe de ) o
periodo llevando el oportuna distribucion.
Distribucion y )
control de sus e Supervisar las
Ventas B
vendedores permitiendo operaciones en ventas de sus
un buen funcionamiento empleados v que ellos
de las operaciones de cumplan con las metas en
ventas. ventas establecidas
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v Usuarios la Solucion de BI

Nombre Representa Stakeholder

Persona encarga de
Plamificar, orgamzar v
Gerente | jirigir la administracién Gerente

de la empresa.

Fesponsable de asegurar
la eficaz administracion

de las ventas v que
Jefe de
permitan el eficiente
distribucién v ) ) Jefe de Distribucion y Ventas
funcionamiento de las

ventas )
operaciones de la
empresa.
Administrador | Persona que se encarga de Administrador de la
del BI la seguridad ¥ Solucion de BI

mantenimiento del BL

De acuerdo con esta informacion la obtencion de requerimiento se baséd
principalmente en el objetivo principal y area critica siendo el area de
Distribucion y ventas:

v’ Se realizaron reuniones y entrevistas a las personas encargadas de tomar
decisiones segun el cargo y responsabilidades dentro del area. Se utiliz6 un
cuestionario con preguntas dirigidas hacia el interés de la investigacion.
(Anexo A).

v" Se obtuvo acceso a la fuente de datos y registros que maneja la organizacion
actualmente, accediendo a la base de datos transaccional, el cual sera
analizado y procesado y que de esta manera pueda ser de gran utilidad para

el desarrollo de la solucion.
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La implementacion de la solucion de inteligencia de negocios dara a la empresa una
mayor participacion en el mercado mejorando su soporte en la toma de decisiones,
haciendo uso del anélisis de sus datos historicos y actuales. Para asi ayudar a mejorar

el crecimiento de la empresa.

El impacto que tendrd la solucion permitird en todo momento dar un soporte a las

decisiones con mayor rapidez y creatividad.

Después de hacer las entrevistas a los tomadores de decisiones obtuvimos
informacion importante sobre qué es lo que necesitan que sistema les proporcione

para dar un mejor soporte a sus decisiones:

4.3.1.2. Requerimientos del Usuario Final

Para determinar los requerimientos del area de distribucion y ventas de la
empresa se realizaron entrevistas a los usuarios finales (Jefe de Distribucion y
ventas, Gerente de la empresa.) que utilizaran la solucion de BI, en donde se
especifica los requerimientos del personal implicado en el area los cuales fueron

recopilados de las reuniones llevadas a cabo:

(Cual es el vendedor con mayor venta realizada en un mes?
(Cuadles son los productos con mayor salida en el mes?
(Cuales son los productos de baja salida al mes?

(Cuales son los Laboratorios con mayor monto de ventas?
(Cual es el ranking de clientes por zona, periodo?

(Cual es la zona con mayor niimero de clientes?

(Cual es la zona con mayor monto de ventas?

(Cuantos ingresos se generaron en un ano?

© 0o N o 0o B~ w e

(Cuales son los vendedores con mayor nimero de extornos?

[EEN
©

(Cuantos ingresos se efectuaron en pago con tarjetas y en efectivo mensual

por dia?
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NRO CONSULTAS UNIDAD
1. ) Monto en
(Cual es el vendedor con mayor venta realizada en un mes?
soles
2. . Numero de
(Cuales son los productos con mayor salida en el mes?
ventas
3. _ _ Numero de
(Cuales son los productos de baja salida al mes?
ventas
4. ) Monto en
(Cuales son los Laboratorios con mayor monto de ventas?
soles
5. ' ' ' Numero
(Cuadl es el ranking de clientes por zona, periodo? '
clientes
6. _ Numero de
(Cuadl es la zona con mayor numero de clientes? '
clientes
7. Monto en
(Cuadl es la zona con mayor monto de ventas?
soles
8. ' Monto en
(Cuantos ingresos se generaron en un ano?
Soles
9. Numero de
(Cuales son los vendedores con mayor nimero de extornos?
extornos
10. (Cuantos ingresos se efectuaron en pago con tarjetas y en Monto en
efectivo mensual por dia? soles
Tabla N° 3: Lista de requerimientos
4.3.1.3. Analisis de los requerimientos

En el Proceso de negocio se ha detallado de buena forma que nos permite

realizar un mejor analisis de requerimientos. (Modelo de Molde de Consultas)
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AREA DE DISTRIBUCION Y VENTAS

R1. ;Cual es el vendedor con mayor venta realizada en un mes?

Mes TIEMPO

Monto de
ventas
VENDEDOR
Nombre
R.2 ;Cuales son los productos con mayor salida al mes?
Mes Afo TIEMPO
Dia
Indice de
productos con Nombre PRODUCTO
mayor salida Tipo
R.3 ;Cuales son los productos de baja salida al mes?
. Afio
W TIEMPO
Indice de
productos de
baja salida Nombre Tipo PRODUCTO
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R.4 ;Cuales son los Laboratorios con mayor monto de ventas por mes?

M AﬁO
D ©s TIEMPO
ia
Monto de ventas \.\
Nombre LABORATORIO

R.5 ;Cual es el ranking de clientes por zona, periodo?

Mes fio TIEMPO
Dia

ZONA

Numero d
clientes

e Zona
Nombre
CLIENTE

Tipo

R.6 ;Cual es la zona con mayor numero de clientes?

Afio TIEMPO
Mes
Dia

NUmero de
Clientes \.\
Zona

ZONA



R.7 (Cual es la zona con mayor monto de ventas?

Afo
TIEMPO
Mes
Dia
monto de é
ventas
ZONA
Zona

R.8 ;Cuantos ingresos se generaron en un afio?

Monto de Dia Mes Afo
Ventas . ‘ ‘ TIEMPO

R.9 ;Cuales son los vendedores con mayor niimero de extornos por mes?

Afio TIEMPO
Mes
Dia
Numero de C\’\
Extornos VENDEDOR
Nombre
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R.10 ;Cuantos ingresos se efectuaron en pago con tarjetas y en efectivo mensual
por dia?
Afo
TIEMPO

Dia

Monto de é TIPO DE
ngresos ‘.‘ — VENTA

Tipo

4.3.14. Identificar Medidas y Perspectivas de Analisis

MEDIDAS

v" Monto de Ventas
Indice de Ventas
Numero de Clientes
Numero de Extornos

Producto de mayor salida

D N N N NN

Producto de menor salida

PERSPECTIVAS
v Producto
Vendedor
Laboratorio
Tipo de Venta
Tiempo

Zona

NN N N

Cliente
4.3.1.5. Modelo conceptual del BI

Considerando las perspectivas e indicadores analizadas y mostradas en el paso

anterior por los requerimientos funcionales del BI que permite demostrar con mayor
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facilidad el alcance del proyecto a continuacidon se presentara el modelo que se

trabajara en el proyecto

Vendedor

Ventas

Tipo Nombre

Zona

Nombre

Zona

Nombre

Tipo

Tipo de
venta

Producto

o -
Nombre ‘ Mes
Laboratorio ‘ Afio

Tiempo

Figura 07: Modelo conceptual
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4.3.2. ANALISIS DE DATOS

Para esta etapa, se pudo obtener la fuente de datos desde donde se van a extraer la
informacion relevante para la toma de decisiones en el proceso de ventas de la

empresa,

Base de Datos Origen:
v" Se utiliz6 la base de datos BD_DIFARLIB.mdf.
v En este base de datos se muestran las tablas transaccionales utilizadas en el
proceso de ventas y con algunos registros con datos de prueba o datos pasados
por temas de confidencialidad de la informacion que manejan, que son de suma

importancia para la empresa.

BASE DE DATOS - BD_DIFARLIB

= |_J BD_DIFARLIB

[ Database Diagrams

- 0

Systern Tables
FileTables
dbo ACC_VEMNTAS
dbo. ACCESOSESPECIALES
dbo. ACCRUTAS
dbo ACCSUBT
dbo.AFPS
dbo.ALLOG
dbo. ANALIDEUDA
dbo.ARMPRE
dbo.ARTI
dbo. ARTICULO
dbo.ATRIBUSU
dbo AUTOINY
dbo. AUTORIZACION
dbo.AYUDASDESC
dbo.BAMDEIAUSU
dbeo.BELOLIBROS
dbo.BLOQUEOCL
dbo.BUSC_ART
dbo.BUSC_TAB
dbo.C_TRAMSACCION
dbo.CAIATOPE
dbo. CALEMDARIO
dbo.CALFER
dbo.CALPLAN
dbo.CAPACIDADARTI
dbo.CARACU
dbo.CAREMP
dbo.CARGO
dbo.CARTERA
dbo.CCMAEST
dbo.CENTROC
dbo.CHEQUES

Y

O i O W O O O

A HEHFHFEABEFARBEAREEEERNEFREAEARBEBREBERBRBRBRBE
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VEMAEST *

 VEM_CODVEN

@ VEM_CODCIA
VEM_NOMBRE
VEM_SERIE_G
VEM_NUMFAC_G_INI
VEM_SERIE_B
VEM_NUMFAC_B_INI
VEM_SERIE_F
VEM_NUMFAC_F_INI
VEM_NUMFAC_G_FIN
VEM_NUMFAC_B_FIN
VEM_NUMFAC_F_FIN
VEM_FLAG_G
VEM_FLAG_B
VEM_FLAG_F
VEM_SERIE_N

DIAGRAMA E-R DE LA BASE DE DATOS BDATOS

CLIENTES *

@ CLI_CODCLIE

@ CLI_CODCIA

@ Cu_cp
CLI_NOMBRE
CLI_NOMBRE_ESPOSO
CLI_NOMBRE_ESPOSA
CLI_NOMBRE_EMPRESA
CLI_123
CLI_CASA_DIREC
CLI_CASA_NUM
CLI_CASA_ZONA
CLI_CASA_SUBZONA
CLI_TRAB_DIREC
CLI_TRAB_NUM
CLI_TRAB_ZONA
CLI_RUC_EMPRESA
CLI_FECHA_FAC
CLI_CUENTA_CONTAB
CLI_CUENTA_CONTAB2
CLI_DIAS_CRED
CLI_DIAS_FAC
CLI_TIPOCLI

ARTI *

? ART_KEY

@ ART_CODCIA
ART_NOMBRE
ART_COSTO
ART_CASH
ART_TIPO
ART_ESTADO
ART_NUMERO
ART_LINEA
ART_MARCA
ART_CALIDAD
ART_UNIDAD
ART_EX_IGV
ART_POR_IGV
ART_SITUACION
ART_FAMILIA
ART_SUBFAM
ART_CODCLIE
ART_ALTERNO
ART_PERCEPCION

TABLAS

@ TAB_CODCIA

% TAB_TIPREG

@ TAB_NUMTAB
TAB_NOMLARGO
TAB_NOMCORTO
TAB_CODART
TAB_CONTABLE2
TAB_CODCLIE

FACART *

@ FAR_TIPMOV
FAR_CODCIA
FAR_NUMSER
FAR_FBG
FAR_NUMFAC
FAR_NUMSEC
FAR_FECHA
FAR_NUMOPER
FAR_CODCLIE
FAR_PRECIO
FAR_STOCK
FAR_COSPRO
FAR_CLIENTE
FAR_PRECIO_NETO
FAR_CODVEN
FAR_UNIDADES
FAR_NUM_LOTE
FAR_CANTIDAD
FAR_PESO
FAR_TOT_FLETE
FAR_FACTURACION_IGV
FAR_SUBTRA
FAR_PERCE_AFECTO
FAR_PERCE_INAFECTO
FAR_PRECIO_SIGV
FAR_SUBTOTAL_SIGV

=1 =3 =2 =3 =3

ARTICULO *

¥ ARM_CODART

@ ARM_CODCIA
ARM_STOCK
ARM_INGRESOS
ARM_SALIDAS
ARM_STOCK_INI
ARM_COSPRO
ARM_STOCK2
ARM_COSTO_ULT
ARM_FECHA_ULT

CARTERA *
@ CAR_CP

CAR_CODCLIE

PRECIOS *

¥ PRE_CODCIA

% PRE_CODART

# PRE_SECUENCIA
PRE_COSTO
PRE_PRE1
PRE_UNIDAD
PRE_COSTO_REPO

CAR_CODCIA
CAR_SERDOC
CAR_NUMDOC
CAR_TIPDOC
CAR_IMPORTE
CAR_FECHA_INGR
CAR_FECHA_VCTO
CAR_CODART
CAR_NUMSER
CAR_NUMFAC
CAR_PRECIO
CAR_CONCEPTO
CAR_CODTRA
CAR_CODVEN
CAR_NUMGUIA
CAR_FBG
CAR_TIPMOV
CAR_NUMSER_C
CAR_NUMFAC_C
CAR_FECHA_VCTO_ORIG

=0 =0 S0 =2 =3

Figura 08: Diagrama Entidad - Relacion




4.33. PROTOTIPO DE LA APLICACION

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

para la solucion de BI:

Identificando los Componentes del Modelo:

a) Elementos de la Solucion de BI

Listado de Dimensiones:

v" Producto

D N N N NN

Zona

Vendedor
Laboratorio
Tipo de Venta

Tiempo

v" Cliente

b) Marcado de las Intersecciones:

Tablas de Hechos: Ventas / Distribucion

Procedemos entonces a organizar ordenadamente las filas y columnas en

una tabla tablas, dandole una forma de matriz que nos permita establecer

las intersecciones donde se presente una dimension, de tal forma se

relacione a un BI

: Tipo de : ;
Tiempo Zona | Vendedor | Cliente | Producto | Laboratorio
venta
Monto de Ventas X X X X X X X
Numero de
Productos con X X X X X
Mayor Salida
Numero de
Productos con Baja X X X X X
Salida
Numero de Clientes X X X X X X X
Numero de
X X X X X X X
Extornos
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c) Objetivo de la Tabla de Hechos

TABLA DE

HECHOS

OBJETIVO

Ventas “Controlar y conocer el ingreso de dinero a partir de la
compra de los clientes en la distribuidora, sobre ciertos
productos”.
Distribucion “Controlar y conocer la tendencia de salida sobre
ciertos productos”.

d) Dimensiones:

DIMENSIONES DE LA TABLA DE HECHOS VENTAS

TABLA DE

HECHOS

OBJETIVOS

DIMENSIONES

VENTAS

“Controlar y conocer el
ingreso de dinero a partir
de la compra de los
clientes en la distribuidora,

sobre ciertos productos”.

Producto
Vendedor
Laboratorio
Tipo de Venta
Tiempo

Zona

Cliente

DIMENSIONES DE LA TABLA DE HECHOS DISTRIBUCION

TABLA DE

HECHOS

OBJETIVOS

DIMENSIONES

DISTRIBUCION

“Controlar y conocer la
tendencia de salida sobre

ciertos productos”.

Producto
Vendedor
Laboratorio
Tiempo

Zona
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e) Hechos o Medidas

TABLA DE
HECHOS

HECHOS

Monto de Ventas

Indice de Ventas

VENTAS
Numero de Clientes
Numero de Extornos
Producto de mayor salida
DISTRIBUCION

Producto de menor salida

DIAGRAMAS DE LA TABLA DE HECHOS

DIAGRAMA DE LA TABLA DE HECHOS DISTRIBUCION

PRODUCTO

Objetivo:
“Controlar y
conocer la
tendencia de
salida sobre
ciertos productos”.

VENDEDOR

LABORATORIO

Figura 09: Diagrama de Tabla de Hechos Distribucion
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DIAGRAMA DE LA TABLA DE HECHOS VENTAS

TIEMPO TIPO DE VENTA

“Controlar y
PRODUCTO conocer el ingreso
de dinero a partir
de la compra de
los clientes en la
distribuidora,
sobre ciertos
productos”.

LABORATORIO

VENDEDOR

Figura 10: Diagrama de Tabla de Hecho ventas.

DETALLE DE LAS TABLAS DE HECHOS
DETALLE DE LAS CLAVES DE LAS DIMENSIONES

Nombre de la
Nombre de la Tabla Descripcion de la Columna

Columna

_ o _ Llave primaria inica para la
Dimension Tiempo | Tiempo Key ) ) )
Dimension Tiempo
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_ _ ) . Llave primaria unica para la
Dimension Cliente | Cliente Key ) ) )
Dimension Cliente

Dimension Llave primaria tnica para la
Vendedor_Key . y

Vendedor Dimensién Vendedor

_ . Llave primaria unica para la
Dimension Zona Zona key _ _

Dimension Zona
Dimension _ Llave primaria tnica para la
' Laboratorio_Key . . '

Laboratorio Dimensiéon Laboratorio

_ ' Llave primaria unica para la
Dimension Producto | Producto Key . .
Dimension Producto

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

DETALLE DE LAS MEDIDAS DE LAS TABLAS DE HECHO

Nombre de la Descripcion de la
Nombre de la Tabla
Columna Columna
Cantidad de salida de
Hecho Ventas Monto de Ventas
producto/pago.
, Porcentaje de salida de
Hecho Ventas Indice Ventas
producto/pago.
Hecho Ventas Nuamero Clientes Cantidad de clientes.
Cantidad de pedidos
Hecho Ventas Numero Extornos
devueltos.
Producto Mayor Productos con mayor
Hecho Distribucion
Salida salida en el mercado.
Producto Menor Productos con menor
Hecho Distribucion _
Salida salida en el mercado.

Tabla N° 5: Detalle de las Medidas de las Tablas de Hechos
Por consiguiente, de las tres tablas completadas anteriormente se obtienen las

siguientes tablas de hechos:
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Laboratorio_Key

Producto Key
Cliente Key
Vendedor Key
Zona_ Key
Tiempo_Key
Tipo Venta Key

Monto Ventas
Indice Ventas
Numero Clientes

Numero Extornos

ESQUEMA ESTRELLA

Tiempo_Key

Zona Key
Vendedor Key
Procuto_Key
Laboratorio Key

Producto mayor salida

Producto menor salida

Orientamos la “solucién de Inteligencia de negocios al Esquema Estrella para una

mejor visualizacion del Modelo para el Disefio Fisico”, donde se conoce el nimero

de Tablas de Hechos y las dimensiones asociada a esta solucion.

AN N N N N N NN

Componente:
Componente:
Componente:
Componente:
Componente:
Componente:
Componente:
Componente:

Componente:

TABLA DE HECHOS VENTAS

TABLA DE HECHOS DISTRIBUCION
TABLA DE DIMENSION TIEMPO
TABLA DE DIMENSION CLIENTE
TABLA DE DIMENSION VENDEDOR
TABLA DE DIMENSION LABORATORIO
TABLA DE DIMENSION PRODUCTO
TABLA DE DIMENSION TIPO VENTA
TABLA DE DIMENSION ZONA
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TIEMPO_DIM

LABORATORIO_DIM

¥ TIEMPO_KEY
i)
MES
i)
FECHA

PRODUCTO_DIM

§ERSDUSTOKEY
ARTKEY
ARTHOMBRE
TAD_NOMLARGD

7 LARORATORIOKEY
TAZ_NUMTAR
TAZ_NOMLARGD
VENTAS_FACT ZONA_DIM
¥ LARORATORIOKEY § TOMANEY
R| FRCOUCTO KV TAZ_NUMTAZ
R VENDEOGRKEY Lo: THE_NOMLARSED
¥ IOMAKEY
¥ CLENTEMEY
¥ OTIEMPOLKEY
¥ TIROVENTAKEY
SN VENTAS
]
bS]
MUMERD CLENTES TIPOVENTA_DIM
HUMERD_EXTORNIS ¥ TIROVENTAKEY
FAR_SLUETRL
CLIENTE_DIM
VEMDEDOR_DIM =
¥ CLENTENEY
§ VENDEDOR_KEV
CU_CODCLIE
VEML_CODVEN
CLI_MOMERE_ESROED
VEM_NOMERE
CLLAUC EShOED

Figura 11: Esquema Logico de la Tabla de Hechos Ventas

VENDEDOR _DIM

¥ VENDEDOR_KEY
VEM_CODVEM
WEM_MOMERE

PRODUCTO_DIM

¥ PRODULCTC_KEY
ART_KEY
ART_MOMBRE
TAB_NOMLARGD

DISTRIBUCION_FACT
TIEMPO_KEY

ZOMA_KEY

VEMDEDCR_KEY
PRODULCTO_KEY
LABORATORIO_KEY
PRODUCTC_MAYOR_ROTACION
PRODULCTC_BAIA_ROTACICN

o O a9 0 a0

LABORATORIO_DIM

% LABORATORIO_KEY
TAE_MUMTAE
TAE_MOMLARED

#

ZONA DIM TIEMPO_DIM
© IOMAKEY ® TIEMPOLKEY
TAE_NUMTAE DA
TAE_NOMLARGO MES
]
FECHA

Figura 12: Esquema Ldgico de la Tabla de Hechos Distribucion
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TIPOVENTA DIM PRODUCTO_DIM
¢ TROVENTAKEY ¥ PRODUCTOMEY
EARLSUTRA ARTHEY =3
ARTNOVERE
TAS_NOVLARGD
LABORATORIO_DIM
| LABORATCRIO KEY DISTRIBUCION_FACT
- TAB_NUMTAR § TIEMROKEY
VENTAS_FACT THRNONLIAED — | Y
¥ LABORATORID KEY ¥ VENDEDORMEY
§ PRODUCTOMEY ¥ PRODUCTOMEY
7 VENDEDOR KEY VENDEDOR DIM § LABORATORIO KEY
7 ZONAKEY N np— FRODUCTO MAYOR AOTACKON
7 CLENTEXEY L@ VELConVEN ge——od | FRODUCTOBAIARCTACION
¥ TIEMRO_KEY VEMNOMBRE
¥ TIROVENTA KEY
MONTO VENTAS e R R
MLIMERD TLIENTES
NUIMERD, EXTORNOS el
¥ ZOMAKEY
TAS HUMTAR =
g ﬁ — TAS_NOWLARGD
i
TIEMPO_DIM
CLIENTE_DIM T
¥ CLIENTEKEY ol
CLLCODLE MES
LI MOMERE_ESROSD D
ELRUCESOED S

Figura 13: Diagrama Multidimensional
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4.4. DISENO
4.4.1. DISENO DE LA BASE DE DATOS

De acuerdo a nuestras Dimensiones elegidas anteriormente construimos los detalles

y sus jerarquias de cada una de ellas.

DIMENSION TIEMPO

Jerarquia de los Atributos de la Dimension Tiempo

DETALLE DE DIMENSION TIEMPO

No
Afo Representa el afio. ‘ 2014, 2015,...
Actualizar
Representa los meses No Mayo,
Mes .
que posee un aflo Actualizar | Agosto,...
Representa los dias No Lunes,
Dia
que posee un mes. Actualizar | Miércoles...
DIMENSION VENDEDOR

Nombre Representa el No Ricardo,
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nombre del Actualizar | Oficina,...

vendedor.

DIMENSION PRODUCTO

Jerarquia de los Atributos de la Dimension Producto

TIPO

Y

NOMBRE

DETALLE DE DIMENSION PRODUCTO

Representa la N Genérico,
0
Tipo categoria de un ‘ Material
Actualizar
producto. Médico...
Representa el nombre No Ranitidina,
Nombre ' o
producto. Actualizar | Aspirina...
DIMENSION LABORATORIO

Representa el nombre

No Bayern,
Nombre | del laboratorio del ‘
Actualizar | Apropo...
producto.
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DIMENSION ZONA

Representa el nombre

No El Bosque, La
Nombre de la zona donde se
Actualizar | Merced...
ubica la tienda.

DIMENSION CLIENTE

Jerarquia de los Atributos de la Dimension Cliente

TIPO

Y

NOMBRE

DETALLE DE DIMENSION CLIENTE

Representa el tipo de No Centro Médico,
Tipo
cliente que compra. Actualizar | Botica...

Representa el nombre
) No Boticas ABL,
Nombre |del cliente que hace
Actualizar | RosFarma...
la compra.

DIMENSION TIPO VENTA

Representa el tipo de No Contado,

Tipo . . .
venta realizada. Actualizar | Crédito.
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Modificar nombres a nombres estandar, si fuera necesario. Para nuestro BI se realizaron

los siguientes cambios:

NOMBRES ESTANDARES PARA LAS TABLAS HECHOS Y

DIMENSIONES
Tabla de Hecho Ventas Ventas Fact
Tabla de Hecho Distribucion Distribucion_Fact
Dimension Producto Producto_Dim
Dimension Laboratorio Laboratorio Dim
Dimension Vendedor Vendedor Dim
Dimension Tipo Venta Tipo Venta Dim
Dimension Tiempo Tiempo Dim
Dimension Zona Zona Dim
Dimension Cliente ClienteDim

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

NOMBRES ESTANDARES PARA LOS ATRIBUTOS DE LAS
DIMENSIONES

Dimension Producto Art Key Art Key
Dimension Producto Art Nombre Art Nombre
Dimension Producto Tab Nomlargo Tab Nomlargo
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Dimensioén Producto

Pre Prel

Pre Prel

Dimensién Laboratorio

Tab Numtab

Tab Numtab

Dimensién Laboratorio

Tab_Nomlargo

Tab_Nomlargo

Dimensioén Vendedor

Vem_ Codven

Vem_ Codven

Dimensioén Vendedor

Vem Nombre

Vem Nombre

Dimension Tipo Venta Mar_Subtra Mar_Subtra
Dimensioén Tiempo Dia Dia
Dimension Tiempo Mes Mes
Dimension Tiempo Afio Afio
Dimension Zona Tab Numtab Tab Numtab

Dimensién Zona

Tab Nomlargo

Tab Nomlargo

Dimensién Cliente

Cli_Codclie

Cli_Codclie

Dimensién Cliente

Cli_Nombre Esposo

Cli_Nombre Esposo

Dimension Cliente

Cli_Ruc Esposo

Cli_Ruc Esposo

NOMBRES ESTANDARES PARA LOS ATRIBUTOS DE LAS TABLAS DE

HECHOS

Tabla de Hecho Ventas Monto Ventas Monto_Ventas
Tabla de Hecho Ventas Monto Ventas Monto_Ventas
Tabla de Hecho Ventas Numero_Clientes Numero_Clientes
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Tabla de Hecho Ventas

Numero_Extornos

Numero_Extornos

Tabla de Hecho . )
o Producto_Mayor Salida |Producto Mayor Salida

distribucion

Tabla de Hecho _ _ . .
o Producto Baja Salida Producto Baja Salida

distribucion

Determinar el Tipo de Dato para cada Tabla que intervendra en el BI. Estos cuadros

muestran el detalle de cada tabla:

PRODUCTO_DIM

Tipo de Dato para Producto Dim

Art_Key NUMERIC 5

Art Nombre NVARCHAR 120
Tab Nomlargo NVARCHAR 180
Pre Prel NUMERIC 10

LABORATORIO_DIM

Tipo de Dato para Laboratorio Dim

Tab_ Numtab

INT

Tab_Nomlargo

NVARCHAR 180

VENDEDOR_DIM

Tipo de Dato para Vendedor Dim

Vem_Codven

INT
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Vem Nombre NVARCHAR 50

TIPOVENTA DIM
Tipo de Dato para TipoVenta Dim

Far Subtra NVARCHAR 20

TIEMPO_ DIM
Tipo de Dato para Tiempo Dim

Dia DATETIME

Mes DATETIME

Ano DATETIME
ZONA_DIM

Tipo de Dato para Zona Dim

Tab_ Numtab INT

Tab_Nomlargo NVARCHAR 180

CLIENTE_DIM
Tipo de Dato para Cliente Dim

Cli_Codclie NUMERIC 5
Cli_Nombre Esposo NVARCHAR 120
Cli_Ruc Esposo NVARCHAR 120




Determinar el tipo de Datos de las claves Primarias. Para nuestro Data

Mart se generaran en forma automatica y ordenada:

Producto_Key N
Laboratorio_Key
Vendedor_Key
Tipo_Venta Key > Tipo de Datos Entero
Tiempo_Key
Zona_Key
Cliente_Key 7

ESPECIFICAR LAS CLAVES FORANEAS PARA CADA TABLA DE HECHOS:

TABLA DE

HECHOS TABLA DE

VENTAS HECHOS

DISTRIBUCION

Laboratorio_Key Tiempo_Key
Producto_Key Zona_Key
Vendedor_Key Vendedor Key
Zona_Key Producto_Key
Cliente_Key Laboratorio_Key
Tiempo_Key
Tipo_Venta_Key

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

Para ingresar los datos a la “solucion de BI se debe poblar cada Tabla de la Base
de Datos. Como se conoce la estructura de cada dimension y tabla de hecho, se
debe seguir los siguientes pasos para el poblamiento:

v Definicion de los Pasos de Transformacion

v Definicion de los Flujos de trabajo (workflow).

v" Restricciones de Precedencia
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v Diagrama Workflow con las Restricciones de Precedencia.

a) Definicion de los Pasos de Transformacion

Para un correcto Poblamiento de los datos debemos definir los Pasos de
Transformacion, con la unidad de trabajo como parte de un proceso de
transformacion. Para poblar el Data Mart” se tiene que realizar los

siguientes pasos:

Paso 1: Limpiando Dimensiones, consiste en eliminar los datos de todas
las Dimensiones y Tablas de Hechos, paso que nos permite asegurar de

que no pueda existir algiin dato que se pudiera duplicar.

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

sentencia SQL, para transferir datos a la Dimensién Tiempo.

Paso 3: Poblamiento de la Dimension Zona, consiste en ejecutar una

sentencia SQL, para transferir datos a la Dimensién Zona

Paso 4: Poblamiento de la Dimension Vendedor, consiste en ejecutar una

sentencia SQL, para transferir datos a la Dimension Vendedor

Paso 5: Poblamiento de la Dimension Laboratorio, consiste en ejecutar

una sentencia SQL, para transferir datos a la Dimension Laboratorio.

Paso 6: Poblamiento de la Dimension Producto, consiste en ejecutar una

sentencia SQL, para transferir datos a la Dimension Producto.

Paso 7: Poblamiento de la Dimension Tipo de Venta, consiste en ejecutar

una sentencia SQL, para transferir datos a la Dimension Tipo de Venta.

Paso 8: Poblamiento de la Dimension Cliente, consiste en ejecutar una

sentencia SQL, para transferir datos a la Dimension Cliente.

Paso 9: Poblamiento de las Tabla de Hechos.
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b) Definicion de los Pasos de los Workflows

ZIIIIII

Figura 14: Pasos de los Workflows

c) Restricciones de Precedencia:

v

La Limpiaar de las Dimensiones (Paso 1) debe realizarse al inicio del
proceso.

El Poblar la Dimension Tiempo (Paso 2) cuando se tenga la seguridad de
que el paso 1 se ha ejecutado.

El Poblar la Dimensién Zona (Paso 3) cuando se tenga la seguridad de
que el paso 1 se ha ejecutado.

El Poblar la Dimension Vendedor (Paso 4) cuando se tenga la seguridad
de que el paso 1 se ha ejecutado.

El Poblar la Dimension Laboratorio (Paso 5) cuando se tenga la
seguridad de que el paso 1 se ha ejecutado.

El Poblar la Dimension Producto (Paso 6) cuando se tenga la seguridad
de que el paso 1 se ha ejecutado.

El Poblar la Dimensioén Tipo Venta (Paso 7) cuando se tenga la seguridad

de que el paso 1 se ha ejecutado.
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v' El Poblar la Dimension Cliente (Paso 8) cuando se tenga la seguridad
de que el paso 1 se ha ejecutado.
v El Poblar las Tablas de Hechos (Paso 9) cuando se tenga la seguridad de

que el paso 2, 3,4, 5, 6, 7 y 8 se hallan ejecutado con éxito.

Una vez conocido las relaciones de precedencias diagramaremos el
workflows que se necesitara realizar al construir el paquete de poblamiento

del Data Mart, para la Distribuidora de Farmacos Albis.

Exito

A\ 4

\ 4
\ 4

Exito

\ 4

\ 4

Exito

Exito

\ 4

\4

Exito

\ 4

\4

Exito

\ 4

\4

v

S msos

Figura 15: Diagrama Workflow con Restricciones de
Precedencia
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4.5. CONSTRUCCION

4.5.1. CONSTRUCCION DE LAS TABLAS DE LA SOLUCION DE
INTELIGENCIA DE NEGOCIOS EN LA BASE DE DATOS SQL
SERVER 2014 Y EN MICROSOFT AZURE DATABASE

CLIENTE_DIM

Nombre de columna Tipo de datos Permitir valores NULL
@ CLIENTE_KEY int ]
CLI_CODCLIE numeric(5, 0) ]
CLI_NOMBRE_ESPOSO  nvarchar(100) ]
CLI_RUC_ESPOSO nvarchar(100) ]

Tabla de la Dimension CLIENTE

TIEMPO_DIM
MNombre de columna Tipo de datos Permitir valores NULL
@ TIEMPO_KEY int ]
DIA datetime ]
MES datetime ]
ANO datetime ]
Tabla de la Dimension Tiempo
LABORATORIO_DIM
Nombre de columna Tipo de datos Permitir valores NULL
®? LABORATORIO_KEY int []
TAB_NUMTAB int ]
TAB_NOMLARGO nvarchar(160) ]

Tabla de la Dimension LABORATORIO
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VENDEDOR_DIM

Nombre de columna Tipo de datos
% VENDEDOR_KEY int
VEM_CODVEN int
VEM_NOMBRE nvarchar(30)

Permitir valores NULL

u
o
Ll

Tabla de la Dimension VENDEDOR

PRODUCTO_DIM

Nombre de columna Tipo de datos
@ PRODUCTO_KEY int
ART_KEY numeric(5, 0)
ART_NOMBRE nvarchar{100)
TAB_NOMLARGO nvarchar(160)
PRE_PRE1 numeric(9, 4)

Permitir valores NULL

Ooooo

Tabla de la Dimension PRODUCTO

TIPOVENTA_DIM

Nombre de columna Tipo de datos
® TIPOVENTA_KEY int
FAR_SUBTRA nvarchar(20)

Permitir valores NULL

L]
L]

Tabla de la Dimension TIPOVENTA

ZONA_DIM
Nombre de columna  Tipo de datos
@ ZONA_KEY int
TAB_NUMTAB int
TAB_NOMLARGO nvarchar{160)

Permitir valores NULL

L]
L]
Ll

Tabla de la Dimension ZONA
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45.2. PROCESO EXTRAER — TRANSFORMAR - CARGAR DATOS A LA
SOLUCION DE BI EN LA NUBE (ETL)

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

Tools de SQL Server 2014

La herramienta SSIS va permitir crear un paquete para realizar todo el proceso

ETL de una manera grafica generando un flujo de control para el paquete y

también los flujos de datos para desarrollar dicho trabajo.

¥ Reciente

4 jeatalado

{ gence

¢

Analyss Seraces

Integration Senvices

Reporting Services

¢ Otros tipos de proyectos

Ejemgpics

b Enlinea

Nombre:
Ubicacion: D

Nombre de Ia soluciéec

Nuevo proyecto

NET Famewerk 43 « Oedenar por: | Predeterminado . ::. 2
rﬁ. Proyecto de Integration Services Business Inteligence

i& Asisterde para importar proyectos de Integration Services  Business Inteligence

"

Figura 16: Creacion de Proyecto ETL

' Kl
p.

Tipo: Busimess intelligence

Eute PrOyecto L2 puede usas para Creae

soluciones de fiujo de

y caega para ¢l almacenamiento de datos

Examinar...

v Crear directono paca ls solucién

Aceptar Canceler

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

precedencia, podemos crear el paquete Servicio de Transformacion de Datos

(DTS); recordaremos que un DTS tiene como objetivos importar, exportar y

realizar cambios en el formato de datos.

Para su construccion utilizaremos el Servicio de Transformacion de Datos SQL

Server 2014, aqui los datos pueden ser almacenado en varios formatos y en

muchos lugares diferentes lo cual no es ningin problema.

e Sentencias de cada paso de Workflow
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Paso 1: Limpiando Dimensiones
Anadimos una tarea al paquete al cual tendrd por nombre “Limpiando

Tablas”, con la siguiente sentencia:

Fchnor e 1 taves Fjecunar SOX =

Contigas las Gropesdden mecoadims arh el PCtn ot Ay Poon oomuanton mes nbSo: Swedhants 4
Chmprtn saten  mate

AS O HIOWS
CTORLITE FROA
]
e Carcmer
Aot Conielen At

Esta sentencia nos permite limpiar los datos de todas las tablas de nuestro BI.

Esta limpieza asegura que no se dupliquen los datos.

Paso 2: Poblamiento de la Dimension Zona

Para transferir los datos a la dimension Agencia, se efectlian los siguientes

pasos:

a. Se define la tabla Zona como origen de datos de la Base de Datos
Operacional de la Distribuidora.

b. Determinamos la Dimension Zona como destino de Datos.

c. En las transformaciones se determina que columnas del origen

corresponderan con las del destino.

14 ; ditor de origen de OLE DB -a
Archivo Edtar Ver Proyecto  Generar - - -
D-4d Lo.|p  Conigue i Generador de consultas - ol
' Pagina deinicie’ Poblamiento dtsx [Dise -
== — TEEE » 8L Y aY
£ Fugo de control \U Flup de datos | [3] |
3 Administr} 7| fleccionedl
B | Tweorup e doos: & POBUR | Columnag £ TABLAS (dbo) _J ribiendo l2
Salida de ¢ =
* (Todas s columnas)
TAB_CODCA
TAB_TIPREG \¢
| Th8 NUMTAR
WITAB NOMLARGO < L.
¢ >
= Columna Aas  Tabla Resul. Tipodeorden Crieriodeor.. Fitro
b TABNUMTAR TS L,
TABNOMLA. TS (A
JRETE 1 : ™
SELECT  TAB_NUMTAB, TAB NOMLARGO
ROM  dbo.TABLAS 3
[WHERE  (TAB_TIPREG = 35)
Jsul
¢ >
A
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Paso 3: Poblamiento de la Dimension Tiempo

Para transferir los datos a la dimensién Tiempo, se efectiian los siguientes

pasos:

a. Determinamos la Dimension Tiempo como destino de datos.
b. En las transformaciones se determina que columnas del origen

corresponderan con las de la Dimension Tiempo.

» Editor de origen de OLE DB SIRE
Archivo  Editsr  Ver Proyecto  Generar
: az Generador de - olEl|
@-d P = < |p Configure ¢ m
¢ Pagina de inicie” Poblamiento.dts [Diser P ~ :
I — S S > & % 1l 13
™ Fjo de control |U)J Figo de datos | (3]
i = ‘Administ - leccione el
Tarea Figo de datos: ¢4 POBLAR Columna: E J ribiendo la
Salida de — =
* (Todas las columnas) ;]
FAR_TIPMOV
FAR CODCIA
FAR NUMSER
2 ’ S FAR FBG ~| =
4| §ly origendeole |
fe ger o]
P 3
o G o) v
I < >
Columna Alias Tabla Resul.. Tipodeorden Criteriodeor... Filtro A
» | FAR_FECHA FECHA F v ISNOT NU o
DATEPART(D... | DIA o)
5y v
5 natenaoras | e ] . e
SELECT DISTINCT FAR_FECHA AS FECHA, DATEPART(DD, FAR_FECHA) AS DIA, DATEPART(MM, FAR_FECHA) AS |
FROM dbo FACART AS F k.
WHERE  (FAR_FECHA IS NOT NULL)
sults
< >
< >

Paso 4: Poblamiento de la Dimension Vendedor

Para transferir los datos a la dimension Vendedor, se efectiian los siguientes

pasos:
a. Determinamos la Dimension Vendedor como destino de datos.

b. En las transformaciones se determina que columnas del origen

corresponderan con las de la Dimension Vendedor.
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Archivo  Editar Ver Proyecto Generar
AR IR
. Pagina de nicic” Poblamiento.dts [Dise!

3" Fiujo de control [U}d Flujo de datos | i3]

Editor de origen de OLE DB

EEEE > 8 i vat

Tarea Flujo de datos: [ posLar

Lp Origende OLE 5
e g

Administs
Columna:
Salida de

VEMAEST (dbo)
[_]* (Todas las columnas)
| VEM_CODVEN

[ IVEM_CODCIA
[w]VEM_NOMBRE

[ JVEM_SERIE_G

Alias Tabla
VEMAEST ...
VEMAEST ...

cnancer

Columna

Resul.. Tipodeorden Criterio deor...

Filtro &

SELECT  VEM_CODVEN, VEM_NOMBRE
FROM  dbo.VEMAEST
WHERE  (VEM_CODCIA = 25)

leccione el
ribiendo la

Paso 5: Poblamiento de la Dimension Laboratorio

Para transferir los datos a la dimension Laboratorio, se efectiian los siguientes

pasos:

a. Determinamos la Dimension Laboratorio como destino de datos.

b. En las transformaciones se determina que columnas del origen

corresponderan con las de la Dimension Laboratorio.

» Editor de origen de OLE DB — o)

Archivo Edtor Ver Proyecto Generar
G-H@h D900 =

| .Pagina de inicie” Poblamiento.dtsx [Diser 5 ~WIE

— ':Islv T R 4 &)

i 3 Fhao de control |11 Fugo de datos | i i i Bl

= e = [ Administr W e d
|| Tarea Fiugo ce datos: 2 PoBLAR Columnas E3 TABLAS (dbo) ribiendo s
| Salida de = =

(Todas las columnas)

\ 1A copaa v

| || TAB_TIPREG v

J [v| TAB_NUMTAB

TAB_NOMUARGO

Tbla " Rewl.. Tipodeorden
» TRELAS .. [
TABLAS .. (9]
245 Tnece vaoiac

<
SELECT
FROM
\WHERE

TAB_NUMTAE, TAB_NOMLARGO
dbo, TABLAS
(TAB_TIPREG = 122) AND (TAB_CODCIA = 25)

Criterio de or...  Filtro

v
>

~

Paso 6: Poblamiento de la Dimension Producto

Para transferir los datos a la dimension Producto, se efectian los siguientes

pasos:

a. Determinamos la Dimension Producto como destino de datos.

b. En las transformaciones se determina que columnas del origen

corresponderan con las de la Dimension Producto.

69




3 Editor de origen de OLE DB - m
Archivo  Editar  Ver Proyecto  Generar
e T T e S
| Pagina de nicie Poblamiento.dtsx [Dises - -
([ ——— EEEE » 2 2%
3 Figo de control (€ | .
Administr| A Hleccione ef
‘ ‘ Tarea Flujo de datos: 144 PoBLAR Columnas ribiendo l2
Selide de
L’ Ongen de OLE
o8
I ...
v
< >
Alias Tabla Resul.. Tipodeorden Criteriodeor.. Fito A
L A C 5.
A (<]
= vl —
s = i > |
SELECT DISTINCT A.ART_KEY, AART_NOMBRE, T.TAB_NOMLARGO
FROM  dbo.ARTI AS A INNER JOIN T
dbo.TABLAS AS T ON AART_FAMILIA = T.TAB_NUMTAB INNER JOIN
dbo ARTICULO AS AR ON AART_KEY = ARARM_CODART
WHERE  (A.ART_CODCIA = ‘25) AND (T.TAB_TIPREG = 122) sulta
|
< >
K 4o ded Mor
1 Adminsradores de conexién

Paso 7: Poblamiento de la Dimension Tipo Venta

Para transferir los datos a la dimension Tipo Venta, se efectiian los siguientes

pasos:

a. Determinamos la Dimension Tipo Venta como destino de datos.

b. En las transformaciones se determina que columnas del origen

corresponderan con las de la Dimension Tipo Venta.

»

Archivo  Editar Ver Proyecto  Generar

- D@ % a9 -c-
/Pagina de inicic” Poblamiento.dtsx [Dise:
3 Flujo de control (& Fiujo de datos | 5]

Editor de origen de OLE DB ey x|

EEEE » 8 i Yat

Tarea Fiujo de datos: |24 PoBLAR

f; Li’ Origen de OLE :
: 08 :

'

| [ administradores de conexién |

Administr; 73 lfdﬂt;m Id
Columnas m@ FACA ; ibiendo la
Salida de ] Rfidoo)
a..
v
< >
Alias  Tabla Resul.. Tipodeorden Criteriodeor.. Fitro A
» FACART (... = ‘Contadc " J
O]
v
= X = ulta...
SELECT DISTINCT FAR_SUBTRA —
FROM dbo.FACART ]
WHERE  (FAR_SUBTRA = ‘Contado - Reparto’) OR
(FAR_SUBTRA = 'Crédito’) OR :
(FAR_SUBTRA = 'Contado - Cash’) OR bsutta |
(FAR_SUBTRA = 'Extorno’)
< >
K40 Jdeo|» »ide|@® |
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Paso 8: Poblamiento de la Dimension Cliente

Para transferir los datos a la dimensién Cliente, se efectuan los siguientes

pasos:

a. Determinamos la Dimensidén Cliente como destino de datos.

b. En las transformaciones se determina que columnas del origen
corresponderan con las de la Dimension Cliente
F » Editor de origen de OLE DB = =
Archivo Editar Ver Proyecto Generar
ES- W @ | % - o |y Configure 85/ Generador de consultas - O
| Pagina de inicie’ Poblamiento.dtsx [Disei = = —
b (1 e cone @i | EEEE 84 5% u T
5 || 2 Fiujo de control [ Fiujo de datos | {3]
3 Administr A eccione el
o Tarea Flujo de datos: ¢4 poBLAR cc!umnas CLIENTES (dbo) J ribiendo la
= Salida de ¢
5
5
e
&
| V2.,
; ly, Origen de OLE : ¥
2 j DB i < >3
I Columna Alias Tabla Resul... Tipodeorden Criterio deor.. Filtro A
[ CLENTES.. [ Iz
I_| CLIENTES ...
< ~11 D1 £en FrienTee =] 5 g El
SELECT  CLI_CODCLIE, CLI_NOMBRE_ESPOSO, CLI_RUC_ESPOSO
FROM dbo.CLIENTES
WHERE (CLI_CP = "C) AND (CLI_CODCIA = 25)
isulta
< >
i} de conexidn

Paso 9: Poblamiento de la Tabla de Hechos

a. Para poblar los Datos de la Tabla de Hechos Ventas se tiene que ejecutar

la siguiente consulta:

SELECT DISTINCT
CD.CLIENTE _KEY,

TD.TIEMPO KEY,
ZD.ZONA KEY,

VD.VENDEDOR KEY,
PD.PRODUCTO _KEY,
TVD.TIPOVENTA KEY,
LD.LABORATORIO_ KEY,
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NUMERO EXTORNOS = CASE WHEN A.ALL CODTRA = 1111 THEN
1 ELSE 0 END ,

MONTO VENTAS =A.ALL IMPORTE AMORT,

NUMERO CLIENTES = CASE

WHEN a.ALL_CODCLIE = ¢d.CLI CODCLIE THEN 1 ELSE 0 END
FROM

BDATOS.DBO.ALLOG A

INNER JOIN BDATOS.DBO.CLIENTES C ON A.ALL CODCLIE =
C.CLI CODCLIE

INNER JOIN BDATOS.DBO.TABLAS T ON C.CLI ZONA NEW =
T.TAB NUMTAB

INNER  JOIN  BDATOS MART.DBO.ZONA DIM ZD  ON
T.TAB NUMTAB = ZD.TAB. NUMTAB

INNER JOIN BDATOS MART.DBO.VENDEDOR DIM VD ON
A.ALL_CODVEN = VD.VEM_CODVEN

INNER JOIN BDATOS_MART.DBO.PRODUCTO DIM PD ON
A.ALL_CODART = PD.ART KEY

INNER JOIN BDATOS_MART.DBO.LABORATORIO DIM LD ON
PD.TAB_NOMLARGO = LD.TAB_ NOMLARGO

INNER JOIN BDATOS MART.DBO.TIPOVENTA DIM TVD ON
A.ALL_SUBTRA = TVD.FAR_SUBTRA

INNER  JOIN  BDATOS MART.DBO.TIEMPO DIM TD ON
A.ALL _FECHA DIA = TD.FECHA

INNER  JOIN BDATOS MART.DBO.CLIENTE DIM CD ON
A.ALL_CODCLIE = CD.CLI_CODCLIE

ORDER BY CLIENTE KEY
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[ Po
Archive  Editar Ver Proyecte  Generar
fE- W4 a@|9-0-
Poblamiento.dtsx [Disefio]*

Depurar Datos Formato  S8I5  Herramien

AR O

3 ‘ Development -

EW Flujo de control @ Flujo de datos Ll'i] Controladores de eventos Hg Explorador de paque

Tarea Flujo de datos: | Qﬂ POBLAR TABLA DE HECHOS VENTAS_FACT

Origen de OLE
DB

[SEIISIIETIS] op GIPENS 57|

4

l} Destino de OLE
DB

g Administradores de conexidn

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

Columnas
Salida de error

Especifique un administrador de conexiones OLE DB, un origen de datos o una vista del origen de datos y seleccione el

modo de acceso a los datos, Si utiliza el modo de acceso a comandos SOL, especifique el comando SOL escribiendo la

consulta ¢ mediante el generador de consultas.

Administrador de conexiones OLE DB:

| BDATOS CM

Modo de acceso a datos:

] e

| Comando S0L

Texto de comando S0L:

SELECT DISTINCT
CD.CLIENTE KEY,
TD.TIEMPO_KEY,
ZD.ZONA_KEY,
VD.VENDEDOR KEY,
PD.PRODUCTO_KEY,
TVD.TIPOVENTA KEY,
LD.LABORATORIO_KEY,

END,

1ELSEQEND

NUMERQ_EXTORNOS = CASE WHEN AALL_CODTRA = 1171 THEN TELSED

MONTO_VENTAS = AALL IMPORTE_AMORT,

NUMERQ_CLIENTES = CASE WHEN a.ALL_CODCLIE = cd.CLI_CODCLIE THEN

Pardmetros...

Generar consulta...

Analizar consulta

i

.

Archivo  Editar Ver Proyecto Generar Depurar Datos Formato

- @ & Ba |9 - ™ -] | Development - | &3] 2 30 B] B -
Poblamiento.dt: [n-~1.lE.. ]

e

e

E'ﬂ Flujo de contral @ Flujo de datos 1 L'?] Controladores de eventos | ?g Explorador de paguef

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

Pob
SIS Herramien

x

Tarea Flujo de datos: ||w POBLAR TABLA DE HECHOS VENTAS_FACT

Crigen de OLE
DB

‘m3%|

A l} Destino de OLE [
2 08 :

1 administradores de conexion

3 BDATOS_CM
1 BpaTos_MART_cM

EList

Administrader de conesid
Asignaciones
Salida de eror

Columnas de entra...

Nombre

TIEMPO_KEY
NUMERO_EXTORNOS
ZONA_KEY
VENDEDOR_KEY
PRODUCTO_KEY
TIPOVENTA_KEY
LABORATORIO_KEY
MONTO_VENTAS

Nombre
_ e
»—::“{‘i=‘>_< ZONA_KEY
— CLIENTE_KEY
>

Columnas de destin...

LABORATORIQ_KEY
=~ PRODUCTO_KEY
——— | VENDEDOR_KEY

TIPOVENTA_KEY
——— MONTO_VENTAS
. - | NUMERO_CLIENT...

VEMDEDOR_KEY
TIPOVENTA_KEY
MONTO_VENTAS

NUMERO_CLIENTES = NUMERO_EXTOR.
Celumna de entrada Columna de destine Q
TIEMPO_KEY TIEMPO_KEY
ZONA_KEY ZOMA_KEY
CLIENTE_KEY CLIENTE_KEY
LABORATORIO_KEY LABORATORIO| Mombre de columna: MONTO_VENTAS
PRODUCTO KEY PRODUCTO, K| T7P° de detos: numérico [DT_ NUMERIC]

Longitud: 0
VENDEDOR_KEY Escala: 2

TIPOVENTA KE| 5 =5 ¢

Pagina de cédigos: 0
MONTO_VENTY Pesicién de criterio de ordenacién:

Aceptar ‘ | Cancelar ‘ ‘ Ayuda
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b. Para poblar los Datos de la Tabla de Hechos Distribucion se tiene que

ejecutar la siguiente consulta:

SELECT DISTINCT

PD.PRODUCTO KEY,

TD.TIEMPO KEY,

ZD.ZONA KEY,

VD.VENDEDOR KEY,

LD.LABORATORIO KEY,

MAYOR SALIDA= FF.FAR CANTIDAD,

MENOR_SALIDA = FE.FAR_CANTIDAD

FROM

BDATOS.DBO.FACART FF INNER JOIN

BDATOS.DBO.ALLOG A ON FF.FAR NUMFAC = A.ALL NUMFAC
INNER JOIN BDATOS.DBO.CLIENTES C ON A.ALL CODCLIE =
C.CLI_CODCLIE

INNER JOIN BDATOS.DBO.TABLAS T ON C.CLI ZONA NEW =
T.TAB_NUMTAB

INNER  JOIN  BDATOS MART.DBO.ZONA DIM ZD  ON
T.TAB_NUMTAB = ZD.TAB_ NUMTAB

INNER JOIN BDATOS MART.DBO.VENDEDOR DIM VD ON
A.ALL_CODVEN = VD.VEM_CODVEN

INNER JOIN BDATOS MART.DBO.PRODUCTO DIM PD ON
A.ALL_CODART = PD.ART KEY

INNER JOIN BDATOS MART.DBO.LABORATORIO DIM LD ON
PD.TAB_NOMLARGO = LD.TAB_ NOMLARGO

INNER JOIN BDATOS MART.DBO.TIPOVENTA DIM TVD ON
A.ALL SUBTRA =TVD.FAR_SUBTRA

INNER  JOIN  BDATOS MART.DBO.TIEMPO DIM TD ON
A.ALL_FECHA DIA = TD.FECHA

INNER  JOIN BDATOS MART.DBO.CLIENTE DIM CD ON
A.ALL _CODCLIE = CD.CLI CODCLIE
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Archivo  Editar  Ver Proyecto Generar Depurar Datos Formate  SSIS  Herramien
-5 8 | ¥ By @ ‘ 9. ,| Y | Development + | @ ok B - . Configure las propiedades que utiliza un flujo de datos para obtener datos de cualguier proveedor OLE DB.

Poblamientadtsx [Diseiiol* | Pagina de nicio
an Flujo de contral 'w Flujo de datos LI’.] Controladores de eventos | ?g Explorador de pague
Especifique un administrador de conexiones OLE DB, un erigen de datos o una vista del origen de datos y seleccione el

Tarea Fiujo de datos: ‘ Qg POBLAR TABLA DE HECHOS ROTACION FACT Columnas modo de acceso a los datos, Si utiliza el modo de accese a comandos SOL, especifique el comando SOL escribiende la
- Salida de error consulta 0 mediante el generador de consultas.

Administrador de conexiones OLE DB:

| BDATOS.CM Nueva...

ﬁ

1 Modo de acceso a datos:
r: |j. oce0 |comanda sa

I Texto de comando SOL:

SELECT DISTINCT A

PD.PRODUCTO_KEY,

TO.TIEMPO_KEY,

ZDZONA KEY,

VD.VENDEDOR_KEY,

LD.LABORATORIO_KEY,

l_i Desting de OLE MAVOR_ROTACION = FF.FAR_CANTIDAD, Examinar...
08 MENOR_ROTACION = FF.FAR_CANTIDAD

Pardmetros...

Generar consulta...

FROM Analizar consulta
BDATOS.DBO.FACART FF INNER JOIN

i1

BDATOS.DBO.ALLOG A ON FF.FAR_NUMFAC = AALL_NUMFAC

INNER JOIN BDATOS.DBO.CLIENTES C ON AALL_CODCLIE = C.CLI_CODCLIE

g Administradores de conexidn ’—‘
Vista previa,

Vista general de todo el proceso:

P deconkl |4 P e doon |  Parktron | 5 Conradires de evenion | 5 Oikradordepacuetes | & Progreso

V)

| 7 umeneza o oaTos

i

m PORAMGONTO 0& LAS DOMNGIONES A
U omamme () fmoee " U owueomrome L) oot moenon

9 0 L@

) PORRCIMION g | g | PORARCIMTIROVENTA e | | POLAR COMMOCLETO

Y

m POBLAMIENTO D TABLAS DE MECHOS .

0

) PORMRVENMAS FACT % [ PORUR DESTRIDUCIONPACT
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4.5.3. CREACION DE LA SOLUCION DE BI EN MICROSOFT AZURE

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

nto

Inicio » Nuewvos » Crear base de datos SQL

Crear base de datos SQL

Microsoft

A Al cambiar opciones basicas, se pueden restablecer las selecciones realizadas. Revise todas las opciones antes de crear la base de datos.

visite cada pestafia para personalizarlos. Mas informacion 3

DETALLES DEL PROYECTO

Seleccione la suscripcidn para administrar recursos implementados y los costes. Use los grupos de recursos como
carpetas para organizar y administrar todos los recursos,

* Suscripcion @ | Evaluacién gratuita A |
* Grupo de recursos @ | (Nuevo) DIFARLIB hd |
Crear nuevo

DETALLES DE LA BASE DE DATOS

Indique la configuracién necesaria para esta base de datos, incluida la seleccion de un servidor légico v la configuracién
de los recursos de proceso y almacenamiento.

* Nombre de la base de datos | DIFARLIE_BI ~/|

* Servidor @ | (nueva) difarlib {{Asia Pacifico) Este de Australia) w |

Crear nuevo

- P N or (Y
* jQuiere usar un grupo elastico de SQL?Y (_) S (@) No

* Proceso y almacenamiento & Gratis, Almacenamiento
32 MB
Configurar base de datos

Figura 17: Creacion base de datos en Azure
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PASO 2: Verificacion del estado de la base de datos

Mo 7 SULC Datanase

Base de datos SQL

‘p Pusmr((_'fmﬂ ‘ «

-

B Informacion general

B Registro de actividad

& ctiquetss

X Diagnosticar y solucionar pr..

i |nicic rapido

DIFARLIE_BI {aamy DTFARLE_BT]

@ DIFARLIB_BI (difarlib/DIFARLIB_BI)

[P copiar 'O Restaurar
Grupo de recursos (cambi; :
Estado

Ubicacion

Suscripcion (cambiar)
1d. de suscripcion

Etiquetas (cambiar)

T Exportar @ Establecer el firewall del servi...

DIFARLIB

: Conectado
. Este de Australia
: Evaluacién gratuita

: ec00363a-87e8-4ea8-81c6-181048a5e7b9

. Haga clic aqui para agregar etiquetas.

@ Eliminar

Nombre del servidor
Grupo eldstico
Cadenas de conexion

Plan de tarifa

Punto de restauracion .

}( Conectar con...

¥ Comentarios

. difarlib.databasewindows.net

: Ningtin grupo eldstico

. Mostrar las cadenas de conexion de la base de dat
 Gratis

: No hay ningdn punto de restauracién disponible

PASO 3: Nombre del servidor a conectarse

nar X Conectar con...

Nombre del servidor
Grupo eldstico

Cadenas de conexion

W Comentarios

: difarlib.database.windows.net

: Ningln grupo elastica

: Mostrar |as cadenas de conexion de |a base de dats

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

Server type:
Server name:

Authentication:

Login:

Passwaord:

Microsoft SQL Server 2014

| Databasze Engine

|difarlib.database.windows.net

SQL Server Authentication

|danielacosta

—

[] Remember password

|| Cancel || Heb

|| Options == |
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PASO 4: Creacion de base de datos a Azure (Dimensiones y tabla de Hecho)

= lj.l difarlib.database.windows.net (S0OL Server 13.0.1400 - danielacosta)
= [ Databases
[ System Databases
= | J DIFARLIB_BI
= [ Tables
[ System Tables
E dbo.CLIENTE_DIM
3 dbe.DISTRIBUCIOM_FACT
A dbolABORATORIO_DIM
2 dbo.PRODUCTO_DIM
H dbo.TIEMPO_DIM
3= dbo. TIPOVENTA_DIM
A dboVENDEDOR_DIM
E dbo VENTAS_FACT
5 dbo.ZONA_DIM
[ Views
[ Synonyms
[ Programmability
Eﬂ Extended Events
[ Security
1 Federations

EEEREEEBEER

4.5.4. DESARROLLO DE APLICACIONES

Para la parte de implementacion se creard un “proyecto en Analysis Services de MS
SQL Server 2014”. En la tabla siguiente se detalla las herramientas a utilizar y los

procesos a ejecutar.

Tabla N° 8: Software para el proceso de Diseiio del BI

Construccion de Interfaces Power BI
Cubos OLAP Analys Services
Poblamiento ETL SQL Data Tools
SQL Server 2014
BI .
Microsoft Azure
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ESPECIFICACION DE LA APLICACION DEL USUARIO FINAL
v" Construccion del Cubo

a) Se realiza la conexion con la base de datos DIFARLIB_BI en Microsoft Azure

Proveedor: I OLE DB nativo\SQL Server Native Client 11.0

L;’_ Nombre del servidor:

difarlib.database.windows.net

=l

w| | Actualizar
Conexian con el servidor

() Usar autenticacién de Windows

(®) Usar autenticacion de SQL Server
Nombre de usuario: | danielacosta
Contrasefia:

[] Guardar mi contrasefia
Establecer conexién con una base de datos

@ Seleccione o escriba el nombre de Is base de datos:
DIFARLIE_BI

(O Ascciar con un archive de base de datos:

Examinar...
Hombre J&gice:

Probar conexién

e | [ e

Figura 18: Conexion a la Nube de Azure para el Cubo OLAP

b) Se realiza la conexion con la base de datos DIFARLIB BI en ¢l Vistas del Origen
de Datos, seleccionando las tablas a usar.

[ CLIENTE_DIM

& CLIENTE KEY R VEMDEDOR_DIM
CLI_CODCLIE =& VEMDEDOR_KEY
CLI_MOMBRE_ESPOSO VEM_CODVEN
CLI_RUC_ESPOSO VEM_MOMERE

F Y F Y

FH TIPOVENTA_DIM
o TIPOVENTA_KEY
BB VENTAS_FACT ™ FAR_SUBTRA
=5 LABORATORIO_KEY
B TIEMPO_DIM =5 PRODUCTO_KEY
w5 VENDEDOR_KEY

& TIEMPO_KEY

oIA & ZOMA_KEY

MES - & CLIENTE_KEY

AFiO v TIEMPO_KEY

FecHA & TIPOVENTA_KEY
MONTO_VENTAS FH ZONA_DIM
NUMERO_CLIENTES w& ZOMA_KEY
NUMERO_EXTORNOS

L TAB_MNUMTAB
TAB_MOMLARGO

r
[l LABORATORIO_DIM

r
[ PRODUCTO_DIM

& LABORATORIO_KEY

wo PRODUCTO_KEY
TAE_NUMTAB ART_KEY
TAE_MNOMLARGO ART_MNOMERE

TAE_MNOMLARGO

Figura 19: Vistas de Origen de datos Hecho Ventas
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[ PRODUCTO_DIM

=6 PRODUCTO_KEY
ART_KEY
ART_NOMERE
TAE_NOMLARGO

.

EF DISTRIBUCION_FACT
[ TIEMPO_DIM = TIEMPO_KEY
=0 TIEMPO_KEY -0 ZOMA_KEY [ VENDEDOR_DIM
DIA =0 VENDEDOR_KEY =0 VENDEDOR_KEY
MES * =8 PRODUCTO_KEY *  VEM_CODVEN
afio =0 LAEORATORIO_KEY VEM_NOMERE
FECHA PRODUCTO_MAYOR_ROTACION
PRODUCTO_BAJA_ROTACION
B LABORATORIO_DIM B ZONA_DIM
=0 LAECQRATORIC_KEY -0 ZONA_KEY
TAB_NUMTAB TAB_NUMTAE
TAB_NOMLARGO TAB_NOMLARGO

Figura 20: Vistas de Origen de datos Hecho Distribucion

c) Se procede a la creacion de los cubos definiendo primero la dimension

tiempo y posteriormente las demas dimensiones y las medidas.

TIPOVENTA_DIM
=& TIPOVENTA_KEY

CLIENTE_DIM

=0 CLIENTE_KEY
CLI_CODCLIE
CLI_NOMERE_ESPOSO
CLI_RUC_ESPOSO

r

FAR_SUETRA

TIEMPO_DIM
=8 TIEMPO_KEY
DA
R VENTAS_FACT * o MES
LABCRATORIO_KEY ANG
PRODUCTO_KEY
VENDEDOR_KEY

VENDEDOR,_DIM

I EEEEERER]

=8 VENDEDOR_KEY ZONA_KEY
VEM_CODVEN - CLIENTE_KEY
VEM_NOMBRE TIEMPO_KEY
TIPOVENTA_KEY

MONTO_VENTAS
MUMERC_CLIENTES
NUMERO EXTORNOS LABORATORIO_DIM
=0 LABORATORIO_KEY
TAE_NUMTAB

TAE_NOMLARGO

h 4

ZONA_DIM
=0 ZONA_KEY
TAE_NUMTAE

PRODUCTO_DIM

=0 PRODUCTO_KEY
ART_KEY
ART_MOMERE

TAE_NOMLARGD
TAB_NOMLARGO

Figura 21: Estructura del Cubo Dimensional Ventas
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LABORATORIO_DIM

=& LABORATORIO_KEY

TAE_NUMTAE

TAB_MOMLARGO

PRODUCTO_DIM
= PRODUCTO_KEY

ART_KEY

ART_MOMERE
TAB_NOMLARGO

B DISTRIBUCION_FACT

v TIEMPO_KEY
v ZONA_KEY

F 3

o VENDEDCOR_KEY

=8 PRODUCTO_KEY

=8 LABORATORIO_KEY
PRODUCTO_MAYOR _ROTACION
PRODUCTO_BAJA_ROTACION

ZONA_DIM
w5 ZOMA_KEY

VENDEDOR_DIM

& VENDEDOR_KEY
WEM_CODVEN

WEM_NOMERE

B TAB_NUMTAE

TIEMPO_DIM

TAB_NOMLARGO

Figura 22: Estructura del Cubo Dimensional Distribucion

d) Se realizé la creacion de las jerarquias para cada dimension en nuestro cubo

Ejemplo de jerarquias principales:

DIM_TIEMPO: Afo, Mes, dia

@1 Estructura de dimensian

[=2 Reladones de atribute  f7 Traducciones

L7 Explorador

malE-xaale@p- e
Atributos Jerargquias Vista del origen de datos
1" TIEMPG DIM
Tiempa
2 AND T Para crear un
i DA ANO nuevo atributo, TIEMPO_DIM
i MES " MES ;Tgai”ﬁ - w0 TIEMPO_KEY
am atributo hasta
28 TIEMPO KEY A DIA el DIA
<nuevo nivel = MES
AMO
FECHA
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Figura 23: Jerarquia en Dimension Tiempo



DIM_PRODUCTO:

atributos Jerarguias Vista del origen de datos
¥ PRODUCTO DIM -
ART NOMERE P Jeaaua, PRODUCTO_DIM
%8 PRODUCTO KEY * TAB NOMLARGO w& PRODUCTO_KEY
S TAB NOMLARGO »  ART NOMERE ART_KEY
<nuevao nivel = ART_MOMBRE

TAB_MOMLARGO

Figura 24: Jerarquias en Dimension Producto

v

P Editar como texto [ |mportar., | H3 @ F 5 87 X L]
() BD DIFARLIB BI_d Dimensidn
ZONADIM 1

4 Metadatos

Grupo de medida:
<Todas> v

() BD DIFARLIS BI_d
= gl Measures
El [ DISTRIBUCION FACT
aall PRODUCTO BAJA ROTACION
sl PRODUCTO MAYOR ROTACIO!
= k1
1@ LABORATORIO DIM 1
= |5 PRODUCTODIM 1
ART NOMERE
PRODUCTO KEY
TAB NOMLARGO
1 TIEMPO DIM 1
{5 VENDEDOR DIM 1
= 15 zoNADIM 1
TAB NOMLARGO
TAB NOMLARGO 1
ZONA KEY

<Seleccionar dimensidn:

TAB NOMLARGO

EXPLORACION DE DATOS EN EL CUBO OLAP

|
Jerarquia Operadar
32 TABNOMLARGO Igual

PRODUCTO MAYOR ROTACION

BICTECH FARMACEUTICA

COLICHON

DOCTOR AMDREU Q.F SA
ESPECIAL. OFTALMOLOGICAS SA
FLETE

GENFAR PERU SA
GRUNENTHAL

INTI PERU SAC

LAB BIOSANA SAC

LAB HERSIL 5A

LAB MAVER.

LAB. SENOSTAIM 5.4
LABORATORIOS ELIFARMA SA
MEDIFARMA

MORDIC PHARMACEUTICAL CO.
UNIMED DEL PERU SA

[J) D DIFARLIB BI_v

Dimensidn

(2 Metadatos

ZONA DIM

<Selecconar dimensidn

Grupo de medida:
<Todas>

= ml Measures
=) [£5 VENTAS FACT
will MONTO VENTAS
wall NUMERO CLIENTES
wall NUMERO EXTORNOS
= k1
[ CLIENTE DIM
£l [ LABORATORIO DIM
LABORATORIO KEY
TAB NOMLARGO
TAB NUMTAS
[ PRODUCTO DIM
& [ TIEMPO DIM

[l TIPOVENTA DIM
&l [ VENDEDOR DIM

(3 BD DIFARLIB BI_v N

Miembros calculados

[T I N

Jerarquia
88 TAB NOMLARGO

Operador
Igual

ARO MES TAB NOMLARGO MONTO VENTAS
2014 5 LAB HERSIL SA 152.73
2014 5 LAB MAGMA 3804.18
2014 5 LAB PRODUCT.... 108
2014 5 LAB TERBOL 206,97
2014 5 LAB. ROXFARM... 27223
2014 5 LABORATORIO ... 1963.32
2014 5 LABORATORIO ... 192.47
2014 5 LABORATORIO... 96522
2014 5 LAFRANCOL 5.A 1621.22
2014 5 MACLEODS PH... 216
2014 5 MARFAN 9.89
2014 5 MEDIFARMA 183107
2014 5 SANITAS LAB. 2456.82
2014 5 SANOFL AVENTIS  30.6
2014 5 SEGURIMAXX 16.76
2014 5 VITALINE 1193.13
2014 6 ESPECIAL, OFT... 328
2014 3 FLETE 18002.99
2014 6 GLAXOSMITHKL... ~ 4186.53
2014 3 LABORATORIO ... 1080
2014 6 MKS UNIDOS SA 1235.71

Expresidn de filtra

i { CASAGRANDE }

Expresion de filtra

[ CHICLAYO }

Figura 25: Explorador de datos en el Cubo
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46. GENERACION DE REPORTES

Se realizd la creacion de los reportes en PowerBI por cada requerimiento para nuestra
solucion.

RQ 1. ;Cuales el vendedor con mayor venta realizada en un mes?

RQ 1. ;Cual es el vendedor con mayor venta realizada en un mes?

=

Juan - Huamachueo
DADLA A- LA LIBERTAD
ROMALD V. - SAN MARTIN
Andy - Biotech

D_VENTAS by MES and VEM_NOMBRE AN MES VEM_NOMERE MONTO_VENTAS n
oK 5gK VENDEDOR M4 2 PAOLAA- LA LBERTAD 180004
14 4 PADLAA- LA LIBERTAD 158260
@ Andy - W14 5 GABRIELROSADO 279691
5k ¥ @ Christian Dextre W4 3 GAERELR 260738
@ Deisy Moraes Soles 014 4 GABRIEL ROSADD 258641
@ GAERELRDSAD0 24 4 Deisy Morales Sales
4K 214 6 Kattering P. - Huaraz
Ol s W14 2 GABRELROSADO
@ JUAN ALCANTARA CIEMFUEGDS m4 3 Deisy Morales Sales
K @ Kattering P.- Huaraz W14 6 PAOLAA-LALISERTAD
) . M4 1 Christian Dere 1.268,64
@ LALBERTAD - SUPERVISOR i
23K M4 1 GABRIEL ROSADD 116795
= e 14 4 RONALD V. - SAN MARTIN 108588
K 17K @ PAOLA A- LA LIBERTAD 014 & Deisy Morales Soles 92500
o 13K RGO 2014 6 LALBERTAD - SUPERVISOR 8780
. 05K f5d @ SANDRAQ.- AMAZONAS e —
PP - DSK E ms 2
ma 3
K 02 {, I | EUE
0K 1 ms 2
5

1 2 6 204
Total 1390862

Lorena - Biotec!

RQ 2. (Cuales son los productos con mayor salida en el mes?

RQ 2. ;Cuales son los productos con mayor salida en el mes?

ANG  MES  ART_NOMBRE

i A
MES @1 6 2014 2 CYTOFINE 200 MCG X 28 TAB 10
. 2014 3 FARMADOL CAP BLANDAS 10
2014 4 BRONCOPHAR PLUS JBE X 60 MONODOSIS 10
2014 4 CICATRIPLUS TUBO X 15 GR 10
2014 4 VOLFEMAC RUS GEL CREMA X 30 GR 10
i 2014 5 BRONCO AMOXICUIN S00MG X 100 TAB 10
2014 6 JERINGA SMLC/A 21X1 1/2X 100 UNI 10
2014 6 URODIFF 100 10
8 014 2 FARMADOL 500 MG 9
2014 4 FARMADOL 50 g
014 5 DOLO 9
- 2014 1 CYTOFINE 200 MCG X 28 TAB [
2014 2 VOLFEMAC RUS GEL CREMA X 30 GR 8
2014 3 BRONCO AMOXICLIN 500MG X 100 TAB 8
2014 3 GLBENCLAMIDA SMG X 100 TAB 3
4 2014 3 URODIF FORTE X 100 TAB E
2014 4 GLEENCLAMIDA SMG X 100 TAR 8
2014 6 BRONCOPHAR PLUS JBE X 60 MONODOSIS 8
z 2014 3 JERINGA 10ML C/A 21X11/2 X 100 UNI 7
014 3 URC-CIPRO: 7
2014 4 JERINGASML 7
0 2014 4 URODI 7
L iimeE jaga : ; WS g3 g P 2014 6 FARMADOL 500 MG X 100 CAP BLANDAS 7
Z 825 '% S R e 8 S f_j ‘,. ] IK El 'rG‘J 3z 5 2014 1 MARYLN15X1 [}
TR Rx X Eox L ogd 92 s EiaddL88 232 2014 1 MERGYNEXPLUS 15MG X 1TAR [}
LT QE AL R E gE 22 Seax_ =2 8%s
FZ22Ezgdygaxy 58 23 2E-8g54 2014 2 PROSTABION 5 MG CJA X 10 CAP LIQUID [
5988 E u=ul g ER [ -5 v 2 G988 2014 2 TONIKCOINTIS/C JBE X 200 ML i
222488 wg J o =2 & I o EE-E 2 VACUMNA GE 2 A% 100 b
7980 Fe Z o T3 gEx2: 2292528 2014 2 VACUMA GEL B PROBIOTICA X 100 ML 6
= = — i W - @ W - . .
R o U oo o=ggs5 2 azag R 2014 3 CEFTRIAXOMA 1GR X 10 AMP. [
{ @ J a g w
hoRo2 3 2 < ¥ o< g 499 % < < % T 3 3
: Total 3908
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RQ 3. (Cuales son los productos de baja salida al mes?

RQ 3. ;(Cuales son los productos de baja salida al mes?

Count of MONTO_VENTAS by ART_NOMBRE and MES ANO MES ART_NOMBRE E_:.-n-,rg.”:s

MES 96 2014 1 3-GELSUSP ORAL 10ML CJA X 20 SACHETS 1

10 2014 1 AB-BRONCOLNF 12001 VIAL 1

2014 1 ACETEDERICNG X 50CAP 1

014 1 ACEPOTX 1AMP 1

214 1 ACBASICSUSP X 150ML 1

3 W14 1 ACTIPBEX200ML 1

TR G+125MG X 14 TAB 1

IV PLUS GOTAS X 15 ML 1

FITR FRESA B0MG/ML GOTAS X 13ML 1

= 214 1 AFLAMAX SEOMG X S0 TAB 1

w4 RYMCO 20X1 1/2 X 100 UND 1

1T 1

FITR 1

- w41 1

w4 1A 1

IV ML X 15ML (AZITROMICINA) 1

w41 LIZEX 13 ML 1

P IV (10 GR 1

214 1 BETAMETASONA 0.05% CREMAX 20 GR 1

2014 1 BI0LACTOL CIA x 25 AMP BEBIBLES 1

214 1 BI0 LACTOL % 5 AMPULAS 1

0 2014 1 BIOTRIM BALSAMICO JBE X 100 ML 1

i, % 254 : 5' N U TR B :n 5 - =24 p 9 2014 1 BONFIBRA MANDARINA CJA ¥ 30 UNID 1

2Igfegdgy 38 fz-g=2zz=24¢2p23 % zz 2014 1 BRONCO AMOXICLIN 250MG JE X 60ML 1

Zixd é g3 g g Y g 2 Z ?; u § g g E E H g g g 2014 1 BRONCO TRIFAMON-500 X 100 CAP 1

E % & é g 5 iy 34 § g 22 é E3E200 E uaoNg 2014 1 BRONCOMAGNIMOX 125 MG X 1

eyt xd2355z 8 xx0sEYJlEpR 3" 2014 1 SRONCOMAGNIMOX S00MS X 100 TA3 1

7 ﬁgggﬁ_%%gg§§§g§§ggelgggﬂﬂ 2014 1 BRONCOMAX 250 MG JBE 1
§ g g3 é % % % % g 2 % % E % é E g E 02 E g g 2014 1 SRONCOPHAR PLUS J3E X 60 MONODOSSS 1 N

: Total 3308

RQ 4. (Cuales son los Laboratorios con mayor monto de ventas?

RQ 4. ;Cuales son los Laboratorios con mayor monto de ventas?

LT NLEL NG & ARG MES TABNOMLARGD MONTO_VENTAS A
=5 LU ALBCALELE 2014 3 DOCTOR ANDREU QF SA 18.823,24
ABLPHARMA * 2014 3 MEDIFARMA 18.514,56
ALIFARMA PERU SAC ™ 2014 4 MEDIFARMA 17.743,14

apeoro & 2014 3 INTI PERU SAC 16.144,61
ARIAL PERU BIOFARMAL. ..

N 2014 5 LABHERSIL SA 15.696,22
EEETrELE = 2014 6 VITALIS PHARMACEUTICAL 14,497 44
BOEHRINGER INGELHEL.. == 2014 5 MEDIFARMA 14.385,08

coLic ]

e 2014 2 GENFAR PERU SA 13.948,02
CONCEPTPHARMA SAC
— 2014 6 MEDIFARMA 13.935,54
CORPORACION MEDC... e 2014 6 DOCTOR ANDREU Q.F SA 13.808,61
DERMEX-QUIMICA SUL.. , 2014 5 PROCTER&GAMBLE 13.13543

DEUTSCHEPHARMA 2 2014 2 DOCTOR ANDREU Q.F SA 12.866,79

DISTRIBUIDORA DANY ...

S — 2014 1 ROEMMERS SA. 1261127

D'OLAPHARM SAC . 2014 2 COLICHON 12.419,16

DROGUERIA LAB. PHAR... B 2014 5 LAB.ROXFARMA SA. 11,923,835

DROKASA PERU A B 2014 4 LAB. ROXFARMA S.A. 11.894,10
ESPECIAL OFTALMOLO..

— 2014 3 VITALIS PHARMACEUTICAL 11.775,22

N AR pERL < ——— 2014 1 MEDIFARMA 11.761,11

GENOMA LAB [ 2014 6 LABOFAR 11.749,97

oK 1ok 20 20K Total 2.369.365,16 ¥
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RQ5. (Cual es el ranking de clientes por zona, periodo?

RQ 5. ¢(Cual es el ranking de clientes por zona, mes?

— A oes

- A d MES AlD

on CLENTE MONTO
MES @1 @2 @3 04 @5 06 2014 6 CAJAMARCA-CELENDIN-CAIABAMBA BA&S VIRGEN DE CHAPI ERL 9.027.1
o 2014 1 CASAGRANDE BAZAN MEDICAL GROUP 212757
AYAHNOSSAC = CHIMBOTE SAC.
ABAD SEVILLANO CARL.. | 2014 2 CASAGRANDE BAZAN MEDICAL GROUP 250806
ABANTO CASTANEDAE.. = CHIMECTE SAL.
2014 3 CASAGRANDE BAZAN MEDICAL GROUP 240,16
ABANTO CERNA SONIA CHIMBOTE SAC
ABANTO MELENDES JO.. 2014 4 CASAGRANDE BAZAN MEDICAL GROUP 104458
ABANTO PASCUALVIL.. = ELMBIIE S AL
2014 5 CASAGRANDE BAZAN MEDICAI 194202
ABANTO PORTAL JUAN... == CAMEOTE AL
ACOSTAALCANTARAL.. = 2014 6 CASAGRANDE BAZAM MEDICAL GROUP 43440
ACOSTATORRES ANAS.. DG CHIMBOTE SAC.
T E L O 2014 1 CASAGRANDE JOAQUIN BACA SAIDA YANINA
AGIP ROIAS SAUL = 2014 2 CASAGRANDE JOAQUIN BACA SAIDA YANINA
L 2014 3 CASAGRANDE JOAQUIN BACA SAIDA YANINA
AGUILAR CHAVEZELAR 2014 4 CASAGRANDE JOAQUIN BACA SAIDA YANINA
AGUILAR SALINAS SON... = 014 5 CASAGRANDE JOAGUIN BACA SAIDA YANINA
ALARCO VIOLETA DEV.. 2014 6 CASAGRANDE JOAQUIN BACA SAIDA YANINA
ALARCOMN PARIONA ES.. = 2014 1 CHIMBOTE BAZAN MEDICAL GROUP 210898
ALBERTO PEREZ GUILLE. CRIMECTE SALC.
I 2014 2 CHIMBOTE BAZAN MEDICAL GROUP 250806
ALCANTARA CIENFUEG.. s A TTTESIE
ALCANTARA SOUIS JUD... B= 2014 3 CHIMBOTE BAZAN MEDICAL GROUP 244016
ALDAVE PITA DE ZAVAL.. s CHIMECTESAL
T 2014 4 CHIMBOTE BAZAN MEDICAL GROUP 104458
CHIMBOTE SAC.
AEEIE L W4 5 CHIMBOTE BAZAN MEDICAL GROUP 184302
7 5 o CHIMBOTE SAC.
Total 43063053

RQ 6. (Cual es la zona con mayor niumero de clientes?

RQ 6. ¢Cual es la zona con mayor niimero de clientes?

500
b
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RQ 7. (Cual es la zona con mayor monto de ventas?

RQ 7. ¢Cual es la zona con mayor monto de ventas?

03M

]
o
=
&
=
N

234T1B.75

20151684

19538475

0.2M

16111335
1538727
150457.74
17331951

8%181.32

0.1M

57578.36
SL206.4
52315.64

304T0.%6
5
3BT67,27

2343657
1459066
16708,37
1678823
141484

19E1.9

RQ 8. (Cuantos ingresos se generaron en un aio?

ra 8. :Cuantos ingresos se generaron en un ano-?

_VE ARG MONTOLVENTAS TABNOMLARSD
TAE_NOMLARGO @ CAJAMARCA-.. @CASMA-SAN).. @CHICLAYO @CHIMEOTE @COISHCO-SA. » 2012 1275572 CAJAMARCA-CELENDIN-CAIABAMBA
2013 116557 CASMA-SAN JACINTC-MORD
2012 697628 CHICLAYO
TRUJILLO-LA ESPERANZA-EL MILAG _ ’ e T
TARAPOTO- JUANJUI- YURIMAGUAS CAOMMIRCA-CELERDIR CRE A 2013 1.147.60 COISHCO-SANTA-RINCONADA
2012 255994 CUTERVO-CHOTA
2013 288561 HUAMACHUCO
CASMA-SAN JACINTO-MORD 2013 JEIBTS HUARAD
RIOJA-MOYO-NARANJILLO-NVA 2013 6.22661 JAEN-B.CHICA-B.GRANDE
2013 562043 NUEVO CHIMBOTE
CHICLAYO 2013 384411 OFICINA
2012 282346 PIURA-OTROS
ORVENIRLAREDD-EOSALE 2012 319222 PORVENIR-LAREDC-BOSGUE
2013 B.E6T.00 RIOIA-MOYO-NARANIILLO-NVA
FIURA-OTROS CHIMBOTE 2013 544692 TARAPOTO-JUANJUI-YURIMAGUAS
OIEHED SANTAFINEONADE 2012 397680 TRUJILLO-LA ESPERANZA-EL MILAG
— UTER-CHOTA 2013 75505 VALLE CHICAMA
Total 75.579.56
HUAMACHUCO
NUEVG CHIMEDTE -
IAEN-B.CHICA-B.GRANDE
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RQ 9.

. Cuales son los vendedores con mayor niumero de extornos?

RQ 9. ;Cuales son los vendedores con mayor niimero de extornos?

Andy - Bio
BLAMCA G. - ANDI
CAJAMARCA - SUPES

Carlos 7. - Medifarma

CAROLG. - DROK
Christian D
CLAUDIA M.

Cristhian C. - Siegfried
Dieisy Moral

ELIA D. - OBHTHA

FRED'Y ALEMAN - FARVET

GAZI ADO

GEOVANA-OQPHARMA

i

RQ 10.

mensual por dia?

VEM_NOMBRE EU MERQ_EXTORNOS
Christian Daxtre

Dieisy Morales Soles

JUAN ALCANTARA CIENFUESOS
Ventas 2

GABRIEL ROSADD

Juan - Huamachuco

PAOLA A- LA LIBERTAD
VENDEDOR OFICINA
AMAZONAS - SUPERVISCR
ANCASH - SUPERVISOR

Andy - Bioted

BLANCA G. - ANDREU
CAIAMARCA - SURERVIZOR
Carlos R. - Medifarma

CAROLG. - DROKASA

CLAUDIA M. - ROXFARMA
Cristhian C. - §
EUA D. - OPHTHA

FREDY ALEMAN - FARVET
GABRIEL - CHICLAYO

fried

;Cuantos ingresos se efectuaron en pago con tarjetas y en

efectivo

RQ 10. .Cuantos ingresos se efectuaron en pago con tarjetas y en efectivo

mensual por dia?

MEs @1 @2 @3

1 00IM

0.0M

03M DAM 0.5M

87

Ao ME

RLES
014
A ES
014
2014
2014
LES
014
A ES
204
2014
2014
LES
014
S
2014
Total

S FAR_SUBTRA MONTO_VENTAS

Cradito 4733691

1 Contado - Cash 573083
1 Contada - Reparto 5.836.28
2 Contado - Reparto 1 7
3 Contado - Reparto 18.138.04
4 Contado - Reparto 011802
5 Contada - Reparto 5.645,57
& Contado - Reparto 761124
1 Cradito 51921330
2 Cradito 31328570
3 Credito 366.235,.29
4 Créditg 355.595,69
5 =
& Cradite 19340838
1 Extomo 164612
3 Extomo 133566
4 Exomo B80.56
2.368.365,16




47. DESPLIEGUE

4.7.1. IMPLEMENTACION
Después de haber probado cada componente del proyecto, se comienza a “instalar el
motor de la base de datos y se programa un entrenamiento para todos los usuarios de
la soluciéon”. En esta etapa es donde se da inicio a las funciones de soporte y
mantenimiento de la base de datos, se programa y corre los ETL, se monitorea el

comportamiento del sistema y también se afina la base de datos.

rDl\W‘M -l o
e Data Visualization
Data Extract, Transform, Load
Data Source
On-Premises

» B ]

Desktop

e Y ‘

S0 Server Microsoft p. | Tablet
P SQLServer ‘

"

)

Azure SQU Data

Mobile

Figura 26: Diagrama de despliegue

Servidor de Base Servidor de
/@ T de datos Aplicaciones
: DHCP
£ SQLServer  ommm o NG
rﬁg::;z:wm Directoria Activa
]
11 |
SQL Server L] INTERNET
19216312 19216813 E T
[ 1 1 1] TR
T 1 192.168.1.1
Firewwall

Switch gizabl 192.168.1.250 Mabile
24 puertos i ( " |§JSId

(( Arndroi

AZURE

({( D Tablet
Android

({ )) {( }) ((( Laptop 01 HlD i

192168101 i Power Bl

=
Usuario
- - —— ACCESS POINT ((( Laptop 02

192.168.1.14 2168102
192168102

FC0L PC-02 PC-03
1216811 19216812 19946513

Laptop 03
192.168.10.3

EEERN

Figura 27: Diagrama de despliegue Detallado
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5.  DISCUSION DE RESULTADOS

Para la contrastacion de la hipotesis se ha considerado lo siguiente:

Formulacion del Problema

(COomo mejorar el analisis de la informacion para dar soporte en la toma de decisiones
en las areas de distribucion y ventas de la empresa Distribuidora Farmacéutica La

Libertad S.R.L.?

Hipaotesis
“Una solucion de Analitica de datos mejora el soporte en la toma de decisiones en el

area de Distribucion y Ventas de la empresa Distribuidora Farmacéutica La Libertad

S.R.L.”

Luego se definen las variables que intervienen en la veracidad o falsedad de la

hipotesis:

v’ Independiente (VI): Solucion de Analitica de datos.
v' Dependiente (VD): Soporte en la toma de decisiones en el 4rea de

Distribucion y Ventas de la empresa Distribuidora Farmacéutica La Libertad

S.R.L.

Poblacion y muestra.

Poblacion

Todas las personas tomadores de decisiones en las areas de distribucion y

ventas

Muestra

02 tomadores de decisiones de las areas de distribucion y ventas de la empresa.
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El tipo de muestra “es no probabilistico y por conveniencia o intencional, debido se
conoce a los individuos de la poblacion y estos estan dispuestos a participar, ademas,
porque estos individuos representan el total de involucrados y conforman una

poblacién pequefia”.

La muestra sera del 100% de la poblacién, como se observa en el cuadro.

AREA CARGO N° EMPLEADOS
Gerencia Gerente 1
Ventas Jefe de Distribucion v ventas 1
TOTAL POBLACION 2

Poblacion = Muestra

52. MANERA PRESENCIAL

Mejorar
VI

Solucion de Analitica de datos

»VD
Soporte en la toma de decisiones
el area de Distribucion y Ventas de
la empresa Distribuidora
Farmacéutica La Libertad S.R.L.

5.3. DISENO PREEXPERIMENTAL PRE-PRUEBA Y POST-PRUEBA

PRE-PRUEBA (O»): Es la medicion previade X a G

POST-PRUEBA (03): Corresponde a la nueva medicion de X a G

Se determind usar el “Disefio PreExperimental Pre-Prueba y Post-Prueba, porque
nuestra hipotesis se adecua a este disefio. Este disefio experimenta con un solo
grupo de sujetos el cual es medido a través de un cuestionario antes y después de

presentar el estimulo (BI)”. Este disefio se presenta de la siguiente manera:

G (0]} X (0)3
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5.3.1.

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

G: Grupo de sujetos (Empleados)

CALCULO DE LOS INDICADORES DE LA HIPOTESIS

Para el calculo de los indicadores de la hipotesis en la “solucion de analitica de
datos Propuesto (SAP) propuesto y el Sistema Actual (SA), se realizd6 un
cuestionario” (Ver Anexo B) donde se evaluo a los usuarios luego de haber

interactuado con el BI.

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

aplicados segun el siguiente Rango de valoracion:

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

Tabla 9: Rango de grado de valoracion

ESCALADE VALORACION TOTAL

Inadecunado 15-45

Adecuado 46- 75
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5.3.2. APLICACION DEL RANGO DE VALORACION A LOS INDICADORES

DE LA HIPOTESIS

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

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

Evaluacion de los indicadores de la hipotesis:

VALORACION

X
Ne INDICADORES 1121345
1 |Lacarga de datos al Bl es la suficiente o requerida 5 | 5
2 | Los reportes obtenidos son claros en sus respuestas 111145
3 | Los reportes obtenidos son los requeridos u optimo 111145
4 | Lavariedad de informes de evaluacion proporcionados por el BI s _
]
cubren con las expectativas de los stakeholders.
5 | Con el Bl es posible obtener reportes aplicando un nimero de 5 A
cruces de requerimientos.
& | El grado de acceso al sistema es lo requerido 111145
7 | Se puede acceder al sistema desde varios tipos de dispositivos 2| 5
& |La interface de reportes es mtuitiva, amigable v sencilla 111145
9 |La implementacion del BI es una decision acertada. 2| 5
10 |La informacion presentada por el Bl cumple con el criterio de Ll ] as
3.2
exactitud
11 | El personal se encuentra satisfecha con el cambio del modo 5| s
]
anterior de proceso de toma de decisiones al actual con el BI
12 |La informacion presentada apova al proceso de toma de s _
]
decisiones del area de compras v ventas.
Nx 58.5

Donde: X= (Valor Valoracién* Nimero de empleados respondieron en nivel valoracion)/2
Tabla N° 10: Evaluacion de los indicadores de la hipotesis.
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Interpretacion: Conforme a la escala de valoracion definida en esta ficha de
observacion, se logréo determinar que la Soluciéon del BI es adecuada,

verificando la sumatoria de los promedios 58.5 y superior a 45.

5.3.3. ANALISIS ESTADISTICO PARA LA PRUEBA PRESENCIAL DE LA
HIPOTESIS

Paso 1: Planteamiento de hipdtesis.

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

Ho es la hipdtesis Nula: “Una solucion de Analitica de datos no
mejora el soporte en la toma de decisiones en el area de
Distribucion y Ventas de la empresa Distribuidora Farmacéutica

La Libertad S.R.L.”
Hi es la hipotesis Alternativa: “Una solucion de Analitica de
datos mejora el soporte en la toma de decisiones en el area de

Distribucion y Ventas de la empresa Distribuidora Farmacéutica

La Libertad S.R.L.”

Paso 2: Nivel de significancia.

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

y se rechaza Ho. a = 0,05.

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

que se susciten después de aplicar una variable experimental.

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

rechaza Ha.

Si la tc > tt se rechaza Ho y se acepta H.
Dénde: fc es la t calculada y Tt es la t de tabla

Hy - u < pg
H, > i

o
+t, —
Regién de aceptacién 24 ‘# da /fl

<

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

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

Calculo de la t calculado tc

94



= ZD& Y (Di — D)? . D
o n-1 '° &
vn
Donde:
t, s T calculado.
é : Desviacién estandar
n : Tamafio de la muestra
D : Valor promedio o media aritmética de las

diferencias entre los momentos antes y

después.

Para el calculo del valor de t calculado

Para el calculo del valor T calculado se realizé “un cuestionario (Ver Anexo
C) donde se evalud el grado de satisfaccion a los usuarios luego de haber
interactuado con el BI”.

La valoracion que los usuarios colocaron a sus respuestas del cuestionario

fueron aplicados de acuerdo al rango de satisfaccion que estd en la tabla

siguiente:
RANGO GRADO DE SATISFACION
0-25 Insatisfecho
25-50 Medianamente Satisfecho
50-75 Satisfecho
7.5-10.0 Muy Satisfecho
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EVALUACION DEL GRADO DE SATISFACCION DE LOS

USUARIOS:
N° Media Media ~ = =,
INDICADORES R e L e B (R
1 | ;Cuales el vendedor con mayor venta
) 3.0 9.0 6 -0.1 0.01
realizada en un mes?
2 | (Cuadles son los productos con mayor
3.0 9.0 6 -0.1 0.01
salida en el mes?
3 | (Cuales son los productos de baja
3.0 9.0 6 -0.1 0.01
salida al mes?
4 | (Cudles son los Laboratorios con
2.0 9.0 7 0.9 0.81
mayor monto de ventas?
5 |¢Cual es el ranking de clientes por
2.0 7.0 5 -1.1 1.21
zona, periodo?
6 | (Cual es la zona con mayor nimero
‘ 2.0 8.0 6 -0.1 0.01
de clientes?
7 | {Cuadl es la zona con mayor monto de
2.0 9.0 7 0.9 0.81
ventas?
8 | ¢(Cuantos ingresos se generaron en un
2.0 8.0 6 -0.1 0.01
afno?
9 | (Cuales son los vendedores con
3.0 9.0 6 -0.1 0.01
mayor nimero de extornos?
10 | (Cuantos ingresos se efectuaron en
pago con tarjetas y en efectivo 2.0 9.0 7 0.9 0.81
mensual por dia?
N=10 ; ¥D=61 ; D=6.1 ; X(D;— D)>=451 ; §=0.71 ; Vn=3.16

D
t, = 5
vn
t.= 20.5
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Interpretacion: Como tc > tt, se acepta la hipotesis alternativa, entendiéndose que

una solucion de Analitica de datos mejora el soporte en la toma de decisiones en el

area de Distribucion y Ventas de la empresa Distribuidora Farmacéutica La Libertad

S.R.L.

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

EJECUCION DE LAS CONSULTAS.
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1 (Cual es el vendedor con mayor venta Demora
realizada en un mes? 1.5 hora = 5 400 seg 03 50
2 (Cuales son los productos con mayor Demora
03 seg.
salida en el mes? 0.5 horas = 1 800 seg
3 (Cuales son los productos de baja salida al Demora
mes? 01 horas = 3 600 seg 02 seg.
4 (Cuales son los Laboratorios con mayor Demora
monto de ventas? 02 horas =7 200 seg 02 5%
5 (Cual es el ranking de clientes por zona, Demora
periodo? 02 horas = 7 200 seg 03 seg
6 (Cual es la zona con mayor nimero de Demora
clientes? 01 horas = 3 600 seg 02 seg
7 (Cuadl es la zona con mayor monto de Demora
ventas? 01 horas = 3 600 seg 02 5¢9
8 i Demora
(Cuantos ingresos se generaron en un afno? 0.5 horas =1 800 seg 02 seg
9 (Cuaéles son los vendedores con mayor Demora
nimero de extornos? 02 horas = 7 200 seg 03560
10 (Cuantos ingresos se efectuaron en pago Demora
con tarjetas y en efectivo mensual por dia? | 02 horas =7 200 seg 0% 580
Fuente: La empresa Fuente:BSIqucién




6.

CONCLUSIONES

Se determiné que el alcance del proyecto esté en el Area de Distribucion y Ventas de
la empresa, basandose en las entrevistas hechas a los stakehorders se determind que
esta es el area critica para el desarrollo de la empresa, recolectando 10 requerimientos
principales que el jefe del area y gerencia necesitan como soporte a la toma de

decisiones.

Se realiz6 el analisis de cada requerimientos a través del analisis de Molde de
Consultas y se logro identificar la jerarquia de los datos en cada consulta hecha por
el usuario determinando el esquema estrella que ayudara al analisis drill down. Al

realizar el disefio se identificaron 02 tablas hechos y 7 dimensiones.

La construccion del BI se realizo utilizando las herramientas de SQL Server 2014,
como son SQL Server Data Tools con Integracion de Servicios, Analysis Services y

Microsoft Azure, implementando el modelo estrella para ventas y distribucion.
Se implementaron 10 reportes basados en los requerimientos del usuario a fin de

garantizar el correcto funcionamiento del BI, estas implementacion se realizaron

utilizando PoweBI.
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7.

RECOMENDACIONES

Realizar un “Planeamiento Estratégico de Tecnologias de Informaciéon con una
frecuencia de 3 afos, con la finalidad de identificar posibles proyectos de tecnologias

de la informacion”.

Mantener una relacion estrecha con los usuarios involucrados en el area de donde se
realizara el proyecto, en cada una de las fases que comprende la metodologia, nos
brindaré informacion y ayudara a identificar los puntos necesarios para el desarrollo

del proyecto.

Dirigir los “proyectos de TI hacia los lineamientos estratégicos de la institucion y
realizar una evaluacion periddica de los procesos de Tecnologias de Informacion de

la empresa”.

Para proyectos futuros se recomienda el “uso de la metodologia de Larissa Moss y la
integracion con mas servicios que ofrece la nube de Microsoft Azure” como
herramientas de trabajo para mejorar las versiones del proyecto de BI, creando los

informes dindmicos en Power BI embebidos en Azure.
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ANEXOS

ANEXO A

CUESTIONARIO PARA ENTREVISTA N° 1: Gerente

1.

LAS RESPONSABILIDADES

Describe su area y su relacion con el resto de la compafiia.

¢Cuales son sus responsabilidades primarias?

LOS OBJETIVOS COMERCIALES Y PROBLEMAS

¢Cudles son los objetivos de su area?

¢Qué usted esta tratando de lograr con estos objetivos?

¢Cuales de estos objetivos son su prioridad para alcanzar sus metas dentro de su
organizacion?

¢ Cuales son sus factores criticos de éxito?

¢Como usted sabe que usted esta haciendo bien?

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

¢De los departamentos que funcionan? ;cuéles son cruciales para asegurar que los factores
de éxito importantes se logren?

¢Qué roles cumplen estos departamentos?

¢Como ellos trabajan para asegurar el éxito junto?

¢Cuales son los importantes problemas que usted enfrenta hoy dentro de su funcién? Y
¢Cual es el impacto en la organizacién?

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

problema?

ANALISIS DE LOS REQUISITOS

En el analisis de los datos ¢ Qué papel juega las decisiones gque usted y otros gerentes toman

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

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

e Estanalli los cuellos de botella especificos a llegar a la informacion?

e ;Qué informes usted usa actualmente?

e ;Qué datos en el informe son importantes?

e ;CoOmo usted usa la informacion?

e ;Qué problemas encuentra en estos informes?

e ;Cuanta informacion histérica se requiere?

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

e ;Qué capacidades analiticas le gustarian tener?

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

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

CUESTIONARIO PARA ENTREVISTA N° 2: Jefe de ventas

1. LAS RESPONSABILIDADES

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

e ;Cuales son sus responsabilidades primarias?

2. LOS OBJETIVOS COMERCIALES Y PROBLEMAS

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

e ;Qué usted esta tratando lograr con estos objetivos?

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

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

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

e (Qué le impide cubrir sus objetivos?

e ;Cudl es el impacto de estos problemas en la organizacion?
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¢Coémo usted identifica sus problemas en su organizacion o sabe que usted se dirige hacia el
problema?

¢Cbémo es la relacion que tiene con el Gerente?

ANALISIS LOS REQUISITOS

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

¢Coémo usted consigue los datos actualmente?

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

¢Que informes usted usa actualmente?

¢Qué datos en el informe es importante?

¢Como usted usa la informacion?

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

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

(Cual es el vendedor con mayor venta realizada en un mes?

(Cuales son los productos con mayor salida en el mes?

(Cuales son los productos de baja salida al mes?

(Cuales son los Laboratorios con mayor monto de ventas?

(Cuadl es el ranking de clientes por zona, periodo?

(Cuadl es la zona con mayor niimero de clientes?

(Cuadl es la zona con mayor monto de ventas?

(Cuantos ingresos se generaron en un afio?

(Cuales son los vendedores con mayor nimero de extornos?

(Cuantos ingresos se efectuaron en pago con tarjetas y en efectivo mensual por dia?

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

ANEXO C

ty
Grados de
libertad 0.25 0.1 0.05 0.025 0.01 0.005
1 1.0000 30777 6.3137 12. 7062 31.8210 53.6559
2 0.8165 1.8856 2.9200 4 3027 5.9645 9.9250
3 0.7649 1.6377 2.3534 3.1824 4 5407 5.8408
4 0.7407 1.5332 21318 27765 3.7469 4. 6041
5 0. 7267 1.4759 2.0150 2.5706 3.3649 4.0321
[+ 0.7176 1.4398 1.9432 24469 3.1427 3.7074
T 0.7111 1.4149 1.8946 2.3646 29979 3.4995
a8 0. 7064 1.3968 1.8585 2.3060 2.8965 3.3554
1= 0.7027 1.3830 1.8331 22622 2.8214 3.2498
10 0.6998 1.3722 1.8125 22281 27638 3.1693
11 0.6974 1.3634 1.7959 22010 27181 3.1058
12 0.6955 1.3562 1.7823 21788 26810 3.0545
13 0.6938 1.3502 1.7709 2.1604 26503 3.0123
14 0.6924 1.3450 1.7613 2.1448 26245 2.9768
15 0.6912 1.3406 1.7531 21315 2.6025 2.9467
16 0.6901 1.3368 1.7459 21199 2.5835 2.9208
17 0.6892 1.3334 1.7396 2.1098 2.5669 2.8982
18 0.6884 1.3304 1.7341 2.1009 2.5524 2.8784
19 0.6876 1.3277 1.7291 20930 2.5395 2.8609
20 0.6870 1.3253 1.7247 20860 2.5280 2.8453
21 0.6864 1.3232 1.7207 20796 25176 2.8314
22 0.6858 1.3212 1.7171 20739 25083 2.8188
23 0.6853 1.3195 1.7139 20687 24999 2.8073
24 0.6848 1.3178 1.7109 20639 24922 2.7970
25 0.6844 1.3163 1.7081 2.0595 2.4851 2.7874
26 0.6840 1.3150 1.7056 2.0555 24786 2.7787
27 0.6837 1.3137 1.7033 20518 24727 27707
28 0.6834 1.3125 1.7011 20484 24671 2.7633
29 0.6830 1.3114 1.6991 20452 24620 2.7564
30 0.6828 1.3104 1.68873 20423 24573 2.7500
31 0.6825 1.3095 1.6855 20395 24528 2.7440
32 0.6822 1.3086 1.6939 2.0369 2.4487 2.7385
33 0.6820 1.3077 1.6924 2.0345 2.4448 2.7333
34 0.6818 1.3070 1.6909 20322 24411 2.7284
35 0.6816 1.3062 1.6896 2.0301 24377 2.7238
36 0.6814 1.3085 1.6883 20281 2.4345 2.7195
a7 0.6812 1.3049 1.6871 20262 24314 2.7154
38 0.6810 1.3042 1.6860 20244 24286 27116
39 0.6808 1.3036 1.6849 20227 24258 2.7079
40 0.6807 1.3031 1.6839 20211 24233 2.7045
41 0.6805 1.3025 1.6829 20195 24208 27012
42 0.6804 1.3020 1.6820 2.0181 24185 2.6981
43 0.6802 1.3016 1.6811 20167 24163 2.6951
44 0.6801 1.3011 1.6802 20154 24141 2.6923
45 0.6800 1.3007 1.6794 20141 24121 2.6896
46 0.6799 1.3002 1.6787 20129 24102 2.6870
47 0.6797 1.2998 1.6779 20117 24083 2.6846
48 0.6796 1.2994 1.6772 20106 24066 2.6822
49 0.6795 1.2991 1.6766 2.0096 2.4049 2.6800
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