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RESUMEN
“IMPLEMENTACION DE UNA SOLUCION DE DASHBOARD PARA EL

ANALISIS LOGISTICO DE LA EMPRESA NUEVO LIDER
CONSTRUCCIONES S.R.L. BAJO LA PLATAFORMA ANALITICA DE QLIK”
Por:

Br. Emiliano Eduardo Portal Huamanchumo
Br. Fernando Alberto Cabrera Chachapoyas

El analisis de datos a través de un dashboard permite a estas organizaciones tomar mejores
decisiones y relacionarse mejor con sus clientes y proveedores. Los tomadores de
decisiones deben de aprovechar el potencial que ofrecen las herramientas de Analitica

para construir mejores relaciones con sus clientes y/o proveedores.

En este contexto la empresa Nuevo Lider Construcciones S.R.L., es una empresa que
opera en el sector de la construccion. Su principal problema en Nuevo Lider
Construcciones S.R.L. es que no cuentan con herramientas que le den una mejora en el
comprender la informacion que proporciona los datos, dandole un apoyo al momento de
tomar decisiones para los procesos en las ventas y las compras de elementos de

construccion.

Nuevo Lider Construcciones S.R.L presenta inconvenientes al momento de implementar
los reportes requeridos por el area, por lo que toma mas tiempo prepararlos estando
disponibles fuera de tiempo, de manera que en muchos casos estos se tienen que volver a

procesar porque por estar fuera de tiempo no son utiles para los tomadores de decisiones.

El presente trabajo de tesis da una solucidén que mejore el apoyo para la toma de decisiones
utilizando una solucion de dashboard para el analisis logistico de la empresa bajo la
plataforma analitica de Qlik basado en los requerimientos, reportando informacion en

forma dindmicas hacia el tomador de decisiones.



ABSTRACT

“IMPLEMENTATION OF A DASHBOARD SOLUTION FOR THE
LOGISTICAL ANALYSIS OF THE COMPANY NUEVO LIDER
CONSTRUCCIONES S.R.L. UNDER THE QLIK ANALYTICAL PLATFORM"

By:

Br. Emiliano Eduardo Portal Huamanchumo
Br. Fernando Alberto Cabrera Chachapoyas

Data analysis through a dashboard allows these organizations to make better decisions
and better relate to their customers and suppliers. Decision makers must take advantage
of the potential offered by Analytics tools to build better relationships with their

customers and / or suppliers.

In this context, the company Nuevo Lider Construcciones S.R.L., is a company that
operates in the construction sector. His main problem at Nuevo Lider Construcciones
S.R.L. is that they do not have tools that give them an improvement in understanding the
information provided by the data, giving them support when making decisions for the

processes in the sales and purchases of construction elements.

Nuevo Lider Construcciones SRL presents drawbacks when implementing the reports
required by the area, so it takes more time to prepare them, being available out of time,
so that in many cases they have to be re-processed because being out of time they do not

they are useful for decision makers.

This thesis work provides a solution that improves support for decision making using a
dashboard solution for the logistics analysis of the company under the Qlik analytical
platform based on the requirements, dynamically reporting information to the decision

maker.
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1. INTRODUCCION

1.1. Planteamiento del problema

Hoy en dia las organizaciones, independientemente de su tamafio, necesitan medir
una serie de indicadores de rendimientos, es decir, necesitan el uso de mediciones
que indiquen si estan cumpliendo o no con sus objetivos, mostrando el crecimiento
de la empresa, el cambio en la estrategia de un plan comercial o el replanteamiento
los objetivos de la empresa. Para ello necesitan definir los mejores indicadores de
rendimiento, establecer conclusiones en base a la informacion recopilada, implantar
herramientas de medicion, analizar datos con herramientas de Analitica, medir
aquello que realmente es lo relevante para el negocio y tener la facilidad de

identificar nuevas oportunidades de negocio.

Por lo que las organizaciones han cambiado la forma de hacer negocios. Las
soluciones emergentes basadas en la analitica de datos permiten dar funciones
basadas en las necesidades de las organizaciones y de las nuevas tendencias
tecnoldgicas y de informacion dando beneficios que cuentan empresas de gran
envergaduras. Permitiendo a las organizaciones reducir los tiempos y costes en sus
procesos, tomando decisiones mas rapidas, efectivas y contundentes, y la
posibilidad de acertar mucho mas en el lanzamiento de nuevos productos y

Servicios.

El anélisis de datos a través de un dashboard permite a estas organizaciones tomar
mejores decisiones y relacionarse mejor con sus clientes y proveedores. Los
tomadores de decisiones deben de aprovechar el potencial que ofrecen las
herramientas de Analitica para construir mejores relaciones con sus clientes y/o

proveedores.

Las empresas constructoras en la ciudad de Cajamarca generalmente son dirigidas
por personas que carecen de conocimiento en gestion de informacion, por no utilizar
las herramientas tecnologicas adecuadas o patrones de buenas practicas, lo cual

constituyen restricciones para el crecimiento empresarial, perjudicando de esta



manera los objetivos de la organizacion.

En este contexto la empresa Nuevo Lider Construcciones S.R.L., es una empresa
que opera en el sector de la construccion, se fund6 en la ciudad de Cajamarca,

actualmente cuenta con mas de 08 afios de experiencia en el rubro a nivel regional.

La vision de “Nuevo Lider Construcciones S.R.L. describe que es una empresa
comprometida en ser lider a nivel nacional en el sector construccion, mediante la
innovacion de sus servicios constructivos, acorde con las nuevas tendencias y
exigencias de calidad del mercado, contribuyendo a la mejora de la infraestructura

nacional”.

La misién indica que “Somos una empresa dedicada al rubro de la construccion
civil, empleando recursos humanos, financieros y tecnologicos con eficiencia y
eficacia para conseguir el logro de sus objetivos, la satisfaccion de sus

inversionistas, clientes, trabajadores y proveedores”.

El coédigo de ética de Nuevo Lider Construcciones S.R.L. se fundamenta en:
Puntualidad, Responsabilidad y deber, Sentido de propiedad y compromiso,

Respeto, Honradez.

Su principal problema en Nuevo Lider Construcciones S.R.L. es que no cuentan
con herramientas que le den una mejora en el anélisis de la informacion, dandole
un soporte en la toma de decisiones en los procesos logistico (Compras y Ventas)

para los proyectos de construccion de la region.

La empresa presenta inconvenientes al momento de implementar los reportes
requeridos por el area de Administracion y el drea de compras y ventas, por lo que
toma mas tiempo prepararlos estando disponibles fuera de tiempo, de manera que
en muchos casos estos se tienen que volver a procesar porque por estar fuera de

tiempo no son Utiles para los tomadores de decisiones.

Los sistemas operacionales que maneja en la actualidad no soportan la generacion

de reportes actuales y dindmicos que apoyen en la toma de decision, por eso se ven



en la necesidad de utilizar todavia hojas de calculo para el manejo de la
informacion, siendo estas herramientas obsoletas e insuficiente para el analisis de

datos.

La empresa tiene como objetivo de negocio mejorar continuamente la calidad,
productividad y rentabilidad y servicios a sus clientes y/o proveedores, siendo la
tecnologia un factor determinante para la mejoria de la eficiencia de sus

operaciones.

1.2. Delimitacion del problema

El siguiente proyecto se delimitard en el desarrollo de una solucion basada en la
implementacion de un dashboard para el andlisis logistico usando la analitica
datos para tener apoyo en tomar decisiones en la gestion logistica de Nuevo Lider

Construcciones S.R.L.

1.3. Caracteristicas problematicas

v No se cuenta con herramientas confiables tanto para la extraccion de datos
sobre su situacion actual como el analisis de posibles oportunidades y
riesgos en el area de compras. La institucion no cuenta con una herramienta
tecnologica que le permita extraer informacion relevante y poder utilizarlos en

su toma de decisiones en dicho proceso.

v" Retrasos importantes en el analisis de datos para la gestion logistica.
Muchos de los reportes que brindan sus sistemas transaccionales son
reprocesados para tener un mejor andlisis de la informaciéon que estos
presentan, ya que no estan adecuadamente relacionados por estar en hojas de

Excel y la visualizacioén de datos no es la adecuada.

v No existe un analisis de los datos en tiempo real. No hay una herramienta
que muestre la informacion en tiempo real u online que permita tomar

decisiones de una manera mas adecuada o rapida.
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1.5.

1.6.

1.7.

Definicion del problema

En la empresa Nuevo Lider Construcciones S.R.L. no existe una solucién que
permita tener un mejor soporte en la toma de decisiones, basado sobre analitica de
datos, de acuerdo a lo evidenciado como es la falta de procesar mejor la informacion

sobre los factores que afectan a la gestion logistica en la empresa.

Formulacion del problema

“;Como mejorar el andlisis de la informacion para el soporte en la toma de

decisiones en la gestion logistica de Nuevo Lider Construcciones S.R.L.?”
Formulacion del hipotesis
Una solucion de dashboard permitird mejorar el analisis de la informacion para el
mejor soporte en la toma de decisiones en la gestion logistica de la empresa Nuevo
Lider Construcciones S.R.L.
Objetivos del estudio
Objetivo general:
Implementar un dashboard para tener un mejor analisis logistico dando soporte en
tomar decisiones en la gestion logistica para la empresa Nuevo Lider
Construcciones S.R.L. bajo la plataforma analitica de Qlik.
Objetivos especificos:
1. Determinar los requerimientos y necesidades de la gestion logistica
entrevistando a los Stakeholders y basandose en la base de datos transaccional.

2. Desarrollar el analisis y preparacion de datos.

3. Implementar el modelo de datos basado de acuerdo al modelo creado utilizando



SQL Server.

4. Presentar la visualizacion de los datos en Qlikview basado en los

requerimientos y los resultados obtenidos del modelo dimensional.

1.8. Justificacién del estudio

1.8.1. Importancia de la investigacion

v

v

Es importante para la empresa ya que dard una solucién de dashboard para
procesos critico dentro de la empresa Nuevo Lider Construcciones S.R.L.
Es importante para parte académica ya que la solucion hara un seguimiento
real a los requerimientos, consultando datos histéricos y mejorando la
competitividad.

El dashboard permitira ofrecer a la empresa ventaja en tomar decisiones
mas certeras, llevando a reducir costos y creando valor en los procesos

dentro de ella.

1.8.2. Aportes

Aportara lo siguientes puntos:

Celeridad en la obtencion de informacion de las compras hechas a
proveedores.
El modelo de analitica de datos desarrollado proporcionard un sistema

con informacion util para la empresa reduciendo pérdidas economicas.



2. MARCO TEORICO
2.1. ANTECEDENTES

e Autor: Daniel Angel Chavez Colmenares

Titulo de la investigacion: Sistema de Soporte a la Toma De Decisiones
basado en Inteligencia de Negocios para mejorar los procesos comerciales
del Importador Peruano — 2015 — UCSTM

Objetivos: El presente proyecto tiene como objetivo general “el correcto
procesamiento de informacion para ayudar al importador peruano a
mejorar sus decisiones en los procesos comerciales que realiza mediante
una solucién de inteligencia de negocios”. En base a lo que se tiene como
objetivo general, se plantean los siguientes objetivos especificos para el
proyecto: “Disminuir el tiempo de andlisis de informacion por parte del
importador peruano, Analizar la tasa de variacion en un determinado
periodo de tiempo esto permitira conocer cudl es la situacion de un
determinado pais al momento de importar, Calcular los costos CIF (Cost
Insurance and Freight) los cuales incluyen el costo del producto, costo del
flete y costo del seguro haciendo uso de la informacion que seré analizada
para una adecuada toma de decision por parte del importador y finalmente
Crear reportes para la toma de decisiones del importador peruano, y que
ademads estos muestren los datos actualizados a la Gltima carga”.
Resultados del trabajo: El presente trabajo tuvo como resultado “reducir
en 70% los tiempos para el procesamiento y ordenacion de informacion,
esto permiti6 al importador no desistir en dicha bisqueda de informacién
dado que para lograr dicho propdsito con el sistema tradicional se tiene
que buscar esta informacion por separado , ademas con la implementacion
del sistema logro conocer la tasa de variacion o variacion porcentual de los
paises y logrd conocer los diferentes precios CIF esto le permite al
importador analizar y reducir sus precios CIF de importacion”. Y por
ultimo los reportes elaborados permitieron “mostrar la importancia de la
explotacion de la informacion puesto que generan una ventaja competitiva

en las empresas”.



Aporte para nuestra investigacion: Este trabajo de tesis nos proporciona
una manera adecuada de como ejecutar el desarrollo de las fases de la

metodologia de Larissa Moss para un proyecto de analitica de datos.

Autor: Edwin Ivan Angeles Gonzales

Titulo de la investigacion: “Analitica de negocios en la gestion de ventas
de la empresa Inversiones Generales Fabrizio”, 2017.

Repositorio Académico UNW

Objetivos: El trabajo tiene como objetivo general “Disefiar un modelo de
analitica de negocios para la gestion de ventas en la empresa Inversiones
Generales Fabrizio”, para ello desarrolld los siguientes objetivos
especificos: “Diagnosticar la situacion de la gestion de ventas utilizando
analitica de negocios, teorizar las categorias consideradas en las
investigaciones tanto aprioristicas como emergentes, disefiar un diagrama
arquitectonico y de procesos de la propuesta a implementar, validar los
instrumentos de investigacion y la propuesta a través de juicios de
expertos, y finalmente evidenciar la propuesta en prototipos de aplicacién
con herramientas analiticas”.

Resultados del trabajo: “Los resultados obtenidos de los instrumentos
donde se analizo las subcategorias de tecnologia, recursos y procesos del
area de ventas brindaron como respuesta puntos a considerar, los cuales se
tomaron en cuenta para mejorar la toma de decisiones. Esto a través de
analisis estadisticos que fueron representados de forma grafica detallada
en el dashboard BA para una facil comprension de la informacion”.
Aporte para nuestra investigacion: el trabajo nos da unos aportes de los
instrumentos de analisis como por ejemplo el analisis estadistico que se

desarrollaron en los reportes del dashboard.

Autor: Christian Antonio Briones Romero
Titulo de la investigacion: Sistema de informacion para la gestion de
compras de materiales de construccion de la empresa Consorcio Tunel

Callao, UIGV 2018



Objetivos: El presente trabajo tiene objetivo principal Determinar la
influencia de un sistema de informacion para la mejora de la gestion de
compras de la empresa Consorcio Tunel Callao. Para lograr este objetivo
se enfoco en los siguientes objetivos especificos: Determinar el nivel de
influencia de la funcionalidad de un sistema de informacion en la gestion
de compras de la empresa, Determinar el nivel de influencia de la
fiabilidad de un sistema de informacion en la gestion de compras de la
empresa, Determinar el nivel de influencia de la usabilidad de un sistema
de informacion en la gestion de compras de la empresa, Determinar el nivel
de influencia de la eficiencia de un sistema de informacion en la gestion
de compras de la empresa.

Resultados del trabajo: Los resultados obtenidos indicaron que el sistema
propuesto cumple los indicadores de calidad de funcionalidad, fiabilidad,
usabilidad y eficiencia. Ademas que el sistema de gestion de compras
desarrollado para el Consorcio Tunel Callao influy¢ satisfactoriamente en
la optimizacion del proceso de compras de materiales, y que la
funcionalidad, fiabilidad, usabilidad y eficiencia del sistema propuesto
influyeron satisfactoriamente en el proceso.

Aporte para nuestra investigacion: el trabajo nos brinda un aporte de
codmo podemos implementar reportes que mantengan una fiabilidad,
usabilidad y eficiencia para un sistema de informacion en este caso para

un dashboard.

Autores: Carpio Rebaza, Walther Eliseo y Maringota Alvarado, Franco
Titulo de Investigacion: Cuadro de Mando Integral aplicado a las
transacciones de la red de cajeros automaticos ATM del Banco de la
Nacién, Lima 2016 UTP

Objetivos: El presente trabajo tiene objetivo principal desarrollar un
Cuadro de Mando Integral para optimizar el proceso de toma de decisiones
gerenciales del servicio de atencion al cliente a través de la red de Cajeros
Automaticos ATM del Banco de la Nacion. Para lo cual desarrollo los

siguientes objetivos especificos: Analizar los requerimientos, extraer los



requisitos funcionales de la solucion Business Intelligence, especificar la
necesidad de informacion, determinar el origen de los datos a analizar y la
arquitectura de la solucion BI, modelar los datos OLAP y finalmente
desarrollar la solucion.

Resultados del trabajo: La solucion presentada dio como resultado una
mejor evaluacion del rendimiento financiero de la red de cajeros
automaticos ATM del Banco, y asi ayudar a mejorar su actividad en el
futuro.

Aporte para nuestra investigacion: EL aporte de este trabajo es
presentarnos paso a paso el desarrollo del cuadro de mando que servira
como modelo para nuestro disefio del dashboard a implementar basandose

en una solucion de inteligencia de negocios.

Autor: José Carlos Rosemberg

Titulo de la investigacion: Propuesta de aplicacion de analitica de
negocios para la optimizacién de recursos en la concesion COVIPERU
S.A., a partir de la prediccion del comportamiento del flujo vehicular.
Repositorio Académico Universidad Peruana De Ciencias Aplicadas, Lima
2017

Objetivos: La presente tesis tiene como objetivo proponer una aplicacion
de Analitica de Negocio y Analitica Predictiva para solucionar la
problematica actual de la empresa Concesionaria Vial del Perti S.A.
Resultado del trabajo: La tesis obtuvo como resultado la elaboracion de
los modelos predictivos que resuelven la problematica desarrollando 5
modelos con la herramienta de data mining Weka, aplicando algoritmos de
Regresion Lineal, Multicapa Perceptron, SMOreg, M5P, REPTree, siendo
el algoritmo REPTree el que presentdé mejor resultado siendo posible
predecir el comportamiento del flujo vehicular.

Aporte para nuestra investigacion: El trabajo nos muestra un modelo
predictivo que podemos usar como referencia para un analisis mas
profundo de nuestra informacién y presentarlo dentro de nuestro

dashboard a implementar.



2.2.DEFINICIONES

2.2.1. DASHBOARD

Un dashboard “es una herramienta empleada por las empresas para analizar
los datos generados, detectar problemas, patrones de comportamiento,
tendencias, etc. De esta manera, se definen facilmente las lineas de actuacion
para alcanzar los objetivos sin problema. Un dashboard o cuadro de mando
unifica los datos o KPIs més relevantes de la empresa, ayudando a tomar

decisiones acertadas”. (Blog - Zeus, 2018)

Un dashboard es “una interfaz de usuario, que puede presentar algo de
semejanza con el panel de control de un coche, donde se organiza y se
presenta la informacién de una manera que es facil de leer. Este panel de
control es mas interactivo que el que nos puede presentar un coche, a menos
que sea mas moderno y esté basado en una pantalla de ordenador”.

(Arimetrics, 2018)

2.2.2. ANALITICA DE DATOS

Como término, la analitica de datos se refiere predominantemente a una
variedad de aplicaciones, desde inteligencia de negocios basica, elaboracion
de informes y procesamiento analitico en linea (OLAP) hasta diversas formas
de analisis avanzados. En ese sentido, es similar en naturaleza a la analitica
de negocios, otro término general para los enfoques de analisis de datos, con
la diferencia de que este ultimo estd orientado a los usos comerciales,
mientras que el andlisis de datos tiene un enfoque mas amplio. (Analitica

Negocios, 2018)

Las iniciativas de analisis de datos pueden ayudar a las empresas a aumentar
los ingresos, mejorar la eficiencia operativa, optimizar las campanas de

marketing y los esfuerzos de servicio al cliente, responder mas rapidamente a
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las tendencias del mercado emergente y obtener una ventaja competitiva
sobre los rivales, todo con el objetivo final de aumentar el rendimiento
empresarial. Dependiendo de la aplicacion en particular, los datos que se
analizan pueden consistir en registros histdricos o informacion nueva que se
ha procesado para usos de analisis en tiempo real. Ademads, puede provenir de
una combinacion de sistemas internos y fuentes de datos externas. (Analitica

Negocios, 2018)

La analitica de datos es una nueva forma de enfrentarse al Big Data porque
recopila en un tUnico sistema todos los datos que, hasta ahora, no eran
posibles, como los registros de visitas de los clientes a paginas webs o la
informacion que generan los usuarios a través de sus celulares... Datos que

pueden dar una ventaja competitiva a tu negocio. (Soto, 2017)

Una solucion de analitica de datos comprende varios frentes de acuerdo a la
informacion especifica que se quiera obtener. Si lo que quiere es saber la
aceptacion que pueda llegar a tener un nuevo producto o servicio en el
mercado o ver como le puede ir a la nueva tienda que piensa abrir, puede
recurrir a soluciones de marketing analitico, o bien puede utilizar otras para
detectar posibles fraudes, hacer una mejor gestion de sus datos o tener
informacion a la vista en tiempo real (soluciones conocidas como Visual
Analytics) para la toma de decisiones en cualquier momento o lugar. (Puentes,

2015)

2.2.3. INTELIGENCIA DE NEGOCIOS

Un BI “es la combinacién de tecnologia, herramientas y procesos que me
permiten transformar mis datos almacenados en informacion, esta informacion
en conocimiento y este conocimiento dirigido 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
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decisiones para asi obtener mejores resultados”. (Oracle, 2016)

Solucion de arquitectura de Inteligencia de Negocios

Arquitectura Inteligencia de
§ Negocios

Sreel,
5 -

b

ETL Repositorio Acceso

N
»

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

Un “BI suele definirse como la transformacion de datos de la compaiiia en
conocimiento para obtener una ventaja competitiva. Si se asocia directamente a
las tecnologias de la informacion, se puede definir Business Intelligence como
el conjunto de metodologias, aplicaciones y tecnologias que permiten reunir,
depurar y transformar datos de los sistemas transaccionales e informacion
desestructurada (interna y externa a la compaiiia) en informacion estructurada
para su explotacion directa (reporting, analisis OLAP, mineria de datos, etc.) o
para su andlisis y conversidn en conocimiento como soporte a la toma de

decisiones sobre el negocio”. (Dataprix, 2010)

12



2.2.4. INTELIGENCIA DE NEGOCIOS EN LA NUBE:

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

las Pymes (Gandulfo, 2013)

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

consumo. (Cic, 2019)

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

compras, finanzas, etc. (Gandulfo, 2013)

El Business Intelligence se ha vuelto una herramienta importante para el analisis

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

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

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

puedan ser alcanzados (Gandulfo, 2013).

2.2.5. MODELADO DIMENSIONAL

Un modelo dimensional “es una técnica de estructura de datos optimizada para
herramientas de almacenamiento de datos. Estd disefiado para leer, resumir,
analizar informacién numérica como valores, saldos, recuentos y pesos en un

almacén de datos”. (Kimball, 2013)

Elementos:

Hecho Los hechos son las medidas, métricas o
hechos de un proceso

Dimension La dimension proporciona el contexto que
rodea un evento de proceso de negocio.

Tabla de hechos Una tabla de hechos es una tabla primaria
en un modelo dimensional. Una tabla de
hechos contiene: Mediciones / hechos,
Clave externa para tabla de dimensiones

Tabla de dimensiones Una tabla de dimensiones contiene
dimensiones de un hecho. Se unen a la tabla
de hechos mediante una clave externa
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Esquemas dimensionales:

a. Esquema Estrella

El centro de la estrella consiste en la tabla de hechos, y los puntos de la estrella

son tablas de dimensiones.

Cliente

Clave_Cliente

Producto

Clave_Producto)
Descripcion
Categoria

Mombre

Direccion

Telefono

Fecha Ventas Vendedor

Clave_Fecha Clave_Cliente Clave_Vendedar
Dia <+ Clave_Fecha ——» Nombre
Semana Clave_Vendedor Direccion
Mes Clave_Producto Telefono
Trimesatre Cantidad_Vendida
Afio Monto_Venta

Figura 2: Esquema de estrella.

Fuente (Kimball y Ross., 2013)

b. Esquema Copo de Nieve
Es una extension del esquema de estrella donde cada dimension se normaliza

y se conecta a mas tablas de dimensiones
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.. Cliente

Cliente_DatosAdicionales

cl datosadicional Clave_Cliente

Clave_datosadicionales MNombre

EstudiosUnivesitarios -— Direccion

CantHijos , Telefono

CantTarjetasCredito clave_datosadicionales

Fecha Ventas Vendedor
Clave_Fecha Clave_Cliente Clave. Vendedor
Dia 4——— Clave Fecha | Nombre
Semana C—IG“-"e_"\"'Erdeljor Direccion
Mes Clave_Producto Telefono
Trimestre Cantidad_“endida
Afio Monto_Venta
Producto C fia
Clave_Producto | Clave_caegosia
g%iinigg;nna Descripcion
Figura 3: Esquema de copo de nieve.
Fuente (Kimball, 2013)
2.2.6. OLAP

El procesamiento analitico en linea (OLAP) es una tecnologia que organiza
grandes bases de datos de negocios y admite andlisis complejos. Puede
utilizarse para realizar consultas analiticas complejas sin afectar negativamente
a los sistemas transaccionales. Los sistemas OLAP fueron disefiados para
ayudar a extraer esta informacion de inteligencia empresarial de los datos de
una manera altamente eficaz. Esto se debe a que las bases de datos OLAP estan
optimizadas para cargas de trabajo de escritura alta y lectura baja. (Microsoft,

2018)

OLAP realiza un andlisis multidimensional de datos de negocios y proporciona

la capacidad para calculos complejos, andlisis de tendencias y modelos
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2.2.1.

sofisticados de datos. Es la base de muchos tipos de aplicaciones empresariales
para la gestion del rendimiento empresarial, la planificacion, la elaboracion de
presupuestos, la prevision, la informacion financiera, el analisis, los modelos
de simulacion, el descubrimiento de conocimientos y los informes de
almacenamiento de datos. OLAP permite a los usuarios finales realizar analisis
ad hoc de datos en multiples dimensiones, lo que les proporciona la
informacion y la comprension que necesitan para tomar mejores decisiones.

(OLAP, 2018)

QLIKVIEW

Qlikview es un programa para crear cuadros de mando, informes y

visualizaciones de datos interactivos y personalizados. (EsanData, 2018)

Qlikview, con su elemento central, el motor asociativo le permite descubrir
conocimientos que las herramientas de BI basadas en consultas simplemente
no captan. Busca y Explora libremente entre todos sus datos y cambie de forma
instantanea los analisis cuando surjan ideas nuevas. No se ve restringido a una
exploracion lineal con visualizaciones parciales de datos. Obtiene una
flexibilidad total, con una plataforma de analitica de datos lista para la nube
que cubre el abanico completo de casos practicos de BI; ideal para cualquier

analista, equipo o empresa de &mbito mundial.

De forma general, los datos son la materia prima bruta. En el momento que el
usuario les atribuye algin significado especial pasan a convertirse en
informacion. Cuando los especialistas elaboran o encuentran un modelo,
haciendo que la interpretacion que surge entre la informacién y ese modelo
represente un valor agregado, entonces nos referimos al conocimiento. Vea mas

diferencias entre datos, informacién y conocimiento. (Qlik, 2018)
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2.3.METODOLOGIA DEL PROYECTO

2.3.1.

METODOLOGIA DE RALPH KIMBALL (Kimball, 2013)

La metodologia se basa en el disefio de tablas de hechos y dimensiones, tablas que

contengan la informacion numérica de los indicadores y dimensiones las cuales

contienen la informacion cualitativa de los indicadores

Planificaciin de

v

Disefio de Selarrion de
| arquitectura [ Productoe
. Instalaci
Definicidn de
Fe Loz Modelo Disefio Datos que Desplieque | | Mantenimiento
) R - —| Crganizan disefio > .
de negocio Dimenzional Fisico y0 " y crecimiento
Especifica la Desarrollodela
»| apicacion del p| Bpicachn del
usuario final usLario final
Gestion de Proyecto

Figura 4: Metodologia de desarrollo (Kimball, 2013)

a. Planificacion del Proyecto

En esta fase se busca identificar la definicion y el alcance del proyecto ,

para luego realizar la planificacion focalizando los recursos, perfiles,

tareas, duraciones y secuencialidad.
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Definicion de Requerimientos del negocio
Para este paso se realizaron entrevistas a los usuarios y se identificara la
informacion que requiere para una mejor gestion de sus tareas. Esto dara
las funciones mas detalladas que tendra el nuevo repositorio
Disefio Técnico de la Arquitectura
El disefio permitira la integracion de nuevas tecnologias. Dando cuenta en
tres factores: requerimientos del negocio, ambientes técnicos y las
directrices técnicas.
Modelo Dimensional
Los requerimientos del negocio determinaran los datos para cumplir los
requerimientos analiticos y asi poder disenar los modelos de datos
dimensionales, basado en cada indicador y especificar la granularidad de
los datos y jerarquias que dan forma al modelo dimensional.
Disefio Fisico
Esta etapa se focaliza sobre la seleccion de las estructuras para soportar el
disefio logico, definiendo convenciones de nombres especificos del
ambiente de la base de datos.

Disefio y Desarrollo de Presentacion de Datos
Se realiza el proceso ELT: extraccion, transformacion y carga, definiendo
procesos requeridos para obtener los datos. Asi mismo, estos procesos

terminan con la carga de datos requeridos para poblar el almacén de datos.

Seleccion de Productos e Instalacion
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De acuerdo a la arquitectura técnica como base, se evalta y selecciona los
componentes especificos de la arquitectura como son hardware, el motor
de base de datos, la herramienta de ETL o el desarrollo pertinente,
herramientas de acceso, etc. Luego se procede con la instalacion y prueba

de los mismos.

Especificacion de Aplicaciones para Usuarios Finales

En esta etapa se identifican los diferentes roles o perfiles de usuarios para
determinar los diferentes tipos de aplicaciones necesarias en base al alcance
de los diferentes perfiles.

Desarrollo de Aplicaciones para Usuarios Finales

El desarrollo de las aplicaciones de los usuarios finales involucra

“configuraciones del metadata y construccion de reportes especificos™.

Implementacion

Representa la convergencia entre tecnologia, datos y aplicaciones a partir

de los requerimientos de los usuarios finales .

Mantenimiento y crecimiento

Por su naturaleza espiral, la evolucion de la organizacion necesita continuar
con la evolucion de las metas por conseguir. Segun Kimball, “si se ha

utilizado el Ciclo de Vida, el data warehouse esta preparado para

evolucionar y crecer”.

Gerenciamiento del Proyecto

20



Este paso asegura que las actividades del ciclo se lleven de forma
sincronizadas. Aqui se gerencia o acompaiia todo el ciclo de vida de la
metodologia. Una de sus actividades principales es el monitoreo del estado

del proyecto.
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3. MATERIALES Y METODOS

3.1. MATERIAL

3.1.1.

3.1.2.

3.1.3.

Poblacion

Informes que se utiliza la empresa Nuevo Lider Construcciones S.R.L.

Muestra
Informes que usan en el proceso de logistica en las ventas y compras de la

empresa para el periodo 2014-2019.

Unidad de analisis

Registros de ventas y compras de la empresa Nuevo Lider Construcciones

S.R.L.

3.2. METODO

3.2.1.

3.2.2.

3.2.3.

Tipo de investigacion

Aplicada.

Disefio de Investigacion

Cuasi-experimental.
Variables de estudio y Operacionalizacion
v" Independiente (VI): Soluciéon de dashboard.

v" Dependiente (VD): Soporte en la toma de decisiones en la gestion

logistica de Nuevo Lider Construcciones S.R.L.
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Tabla 1: Operacionalizacion de las variables

. . . . Unidad d Inst tod
Variable | Dimensiéon Indicador meac ae Tstrimento e
medida Investigacién
Nuomero de
. . registros que - : . :
VI Eegistros poseen las tablas N*® Registros Hoja de registros
a analizar
Tiempo de Tiemp o pata Intervalo de Hoja Fie medicién
respuesta analizar tiempo(minutos) de tiempos de
VD P informacion respuesta
Grado de Grado de acuerdo |, . . Hoga resumen de
. - . Y de satisfaccion | grados de acuerdo
Satisfaccion (s1 0 no)
de los resultados

3.2.4. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

3.2.4.1. Técnicas
- Se aplicara una encuesta.

3.2.4.2 Instrumentos
Cuestionarios aplicado a los usuarios finales.

3.2.5. Técnicas de procesamiento y analisis de datos

3.2.5.1.Procesamiento de datos
Indormes recolectados desde cuestionario y base de datos, y
posteriormente procesados en tablas de Ms Excel y llevados a un

dashboard en Qlikviewl]1.

3.2.5.2.Analisis de datos
Este proceso se desarrollard utilizando pruebas de hipdtesis nula (Ho) y

alternativa (H1), ademas de la Distribucion de T.
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4. RESULTADOS EN EL DESARROLLO DEL TRABAJO:

4.1. Planifi cacion

4.1.1.

4.1.2.

4.1.3.

4.1.4.

Seleccion de la Estrategia de Implementacion
Esta etapa se desarrolla de acuerdo a estos pasos:
1°. Familiarizase con el entorno de la empresa.
2°. Recopilar informacion y procedimientos necesarios para el estudio y
Tener acceso a los sistemas y base de datos transaccionales.
3% Recolectar requerimientos de los usuarios.
4% Analizar esta informacion y plasmarlo como requerimientos.
59 Disefiar la arquitectura para el nuevo repositorio de datos.

6°. Implementar la estructura del repositorio de datos.

Seleccion de la Metodologia de Desarrollo
La solucion se basara siguiendo las fases propuestas por la metodologia del
proyecto, pero en algunas fases se va a adaptar de acuerdo al escenario de la

empresa.

Seleccion del Ambito de Implementacion

En esta fase se responden lo siguiente:
1°. ;Cuales son las areas recomendables para aplicar la solucion?
2°. ;Cuales son los procesos principales de la empresa?

3°. ;Cuales serian el numero de consultas que respondera la solucion?

Las respuestas obtenidas fueron:
1°. El area de Ventas y compras.
2°. Proceso Logistico (Ventas y Compras)

3° El rango de 10 consultas empresariales para iniciar.

Seleccion del enfoque arquitectonico
v" Back Room
- 01 Servidor HP ProLiant ML110 G10 4U Torre Intel Xeon Bronze
3204, RAM 32GB DDR4, HDD 4TB SATA.

24



v Front Room
- PCdelos clientes, con caracteristicas que peritan trabajar en MS Excel

y QlikView.

4.1.5. Desarrollo de un Programa y del Presupuesto del Proyecto

4.1.5.1. Presupuesto:

v Recursos Humanos:

RECURSOS HUMANOS COSTO S/.

01 Investigador 2.,000.00

01 Asesor 1,500.00

3,500.00

v Bienes:
01 Millar de papel bond A-4 44.00
05 Lapiceros 10.00
02 Correctores 4.00
01  Lapiz 2.00
MATERIATES | 02 Cartuchos de tinta Negra 110.00
02 Cartuchos de tinta Color 120.00
01 Toner 352 220.00
10 Folder manila A-4 10.00
01 Computadora Intel i3 — 2GB RAM 1,700.00
01 Impresora HP deskjet D2400 160.00
0l Impresora HP Laser P1006 480.00
EQUIPOS

01 Grabador de DVD 100.00
0l Memoria USB 8GB 20.00

TOTAL 2,460.00




0L SQL Server 2014 300.00
02 Qlikview 400.00
SOFTWARE
0l Windows Azure 400.00
Servicio de transporte 100.00
Servicio de tipeos 140.00
SERVICIOS Servicio de Fotocopiados 10.00
Servicios de Internet 50.00

v Presupuesto Total:

PRESUPUESTO TOTAL GENERAL

CATEGORIA COSTO TOTAL S/.
Recursos Humanos 3,500.00
Materiales 521.00
Equipo 2.,460.00
Software 1100.00
Servicios 300.00

COSTO TOTAL : 7,881.00

4.15.2. Cronograma:

-2/ 7 7 V S{D[L[M[X J[V][S[D[L M[X[T]V][S D[L[M[X]J V[S[D[L[M X]
1 = Planeacion dal Proyacto 17 dias lun 2! e ———
4 | Elaboracion dzl Plan de Trabajo Il}' dias = M -
3 Dasarrollo de Analisis Estrategico 16 dias lun 2! R — P
4 Dzarrollo de Analisis Estrategice 6 dias lun 2% [
5 Definicion de los Roguerimicntes 6 dias lun 2% [
de Negacic
G Definicion de documenlo de mela 4 dias lun 25 [
data
7 = Modesla Dimenaional 25 dias lun 2! L ———
i Identificacion de las tablas 10 dias lun 27
dimensionales
" g Identificacion de las tablas de 6 diaz lun 25 L
° hecho
": 10 Identificacion de las medidas de 5 dias lun 25 [
E base de derivados
E 11 Disefinr el modelo estrella 2 dias lun 7Y =]
E 12 = Disefio tecnico dela Arquitectura 3 dias lun 2! -
13 Definin ks Arguilectura de 3 diar lun 25 —
Implementacion
14 = Maodsla Fisica 3 dias lun 2! p—
1a Trasladar el medela dimensional al 3 dias lun 27 [—
madelo fisico
15 - Disefio y Desarrollo Presentacion de 10 dias lun 2! b v
Datos
17 Transformation de Dalus 3 diar lun 25 —
18 Realizar la cargs de Datos 3 dlag lun 21 |
19 Realizar la cxtraccion do Cates 3 diaz lun 25 ]
20 Desplirgue de resushados 1 dia lun 24 =]
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4.1.6. Desarrollo del escenario del uso empresarial
A. Descripcion de los Stakeholder
Tabla 2: Personal del Proyecto

Nombre Representa

Gerente General Organiza y administra la organizacion.
Jefe de Ventas Encargado encaminar los proceso de ventas y
administracion.

. Encargado de llevar el mantenimiento del inventario de
Jefe de Inventarios
los productos.

Administrador de los | Encargado de administrar los datos y mantenerlos

Datos actualizados.

4.2. Determinacion de los Requerimientos

4.2.1. Requerimientos del Usuario Final

De acuerdo a las entrevistas de los usuarios:
A. Area de Ventas
R1 Conocer la cantidad total de ventas en soles x productos x mes?
R2 Conoce la cantidad de ventas en soles x vendedor x mes
R3 Conocer la cantidad de productos vendidos x tipo x categoria x mes
R4 Conocer la cantidad de productos comprados x cliente x mes
R5 Venta total en soles x cliente x mes?
R6 Costo en soles de un producto x mes

R7 Utilidad x mes x producto
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B. Area de Inventarios
R8 Conocer la cantidad de productos que se compraron x mes
R9 Conocer la cantidad de productos con transferencia X mes X motivo

R10 Conocer la cantidad de productos comprados x proveedor X mes

4.2.2. Requerimientos no Funcionales

e El repositorio de datos debe ser implementado en plataforma de Microsoft.

e La presentacion de datos se realiza en Qlikview.

4.2.3. Analisis de requerimientos

A. Area de Ventas

R1 Conocer la cantidad total de ventas en soles x productos x mes?

categori PRODUCTO
tipo -
nombre

U
Ventas soles

mes
TIEMPO

ano

R2 Conoce la cantidad de ventas en soles x vendedor X mes

VENDEDOR
vendedor

U
Ventas soles

mes
TIEMPO

ano
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R3 Conocer la cantidad de productos vendidos x tipo x categoria x mes

. categori PRODUCTO
tipo -
nombre
v
Cantidad
productos mes
TIEMPO
ano

R4 Conocer la cantidad de productos comprados x cliente x mes
categori

t,

—O—— 00— TIEMPO
mes ~

ano

@

Cantidad
productos

cliente
Tipo CLIENTE
RS Venta total en soles x cliente x mes?
. categori PRODUCTO
tipo
nombre
* —O— —O—— TIEMPO
Ventas 2fio
Soles .
cliente
Tipo CLIENTE
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R6 Costo en soles de un producto x mes

categori PRODUCTO
tipo -
nombre
W
Costo soles
mes
TIEMPO
ano
R7 Utilidad x mes x producto

categori PRODUCTO

tipo
nombre

0

Porcentaje afio
Utilidad mes
TIEMPO

B. Area de Inventarios

R8 Conocer la cantidad de productos que se compraron X mes

tipo

nombre PRODUCTO
categori -

U
Cantida
Productos
Comprados mes

P TIEMPO
ano
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R9 Conocer la cantidad de productos con transferencia x mes x motivo

categori PRODUCTO

tipo
nombre

motivo
W, o » TRANSFEREN
Cantidad -
Productos ey
Transferidos

afio TIEMPO

R10 Conocer la cantidad de productos comprados x proveedor X mes

9 O O— >  TIEMPO
Cantidad mes ano
Productos
Comprados proveedor PROVEEDO
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MODELO STARTNET VENTAS

PRODUCTO TIEMPO

categori
ano

tipo

nombre
mes

cliente vendedor

CLIENTE VENDEDOR

Figura 6: Modelo Startnet Ventas
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Modelo Starnet Inventario
PRODUCTO TIEMPO
categori
ano

tipo

nombre

motivo

proveedor

TRANSFEREN PROVEEDO

Figura 7: Modelo Startnet Inventario
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4.3. Diseiio Técnico de la Arquitectura

4.3.1. Nivel de Datos

BD Fuente: DB NUEVO LIDER CONSTRUCCIONES S.R.L

GRUPO

PRODUCTO PRECIO_VENTA - -
¥ cobico A= % PRODUCTO DETALLE PED = PADRE N COMPRA
DESCRIPCION MEDIDA = PEDIDO | = HUO | _—= ¥ CORRELATVO <
ALTERNO MONEDA o CANTIDAD NUMERO E|
MONEDA PRECIO [ PRODUCTO FECHA
MEDIDA MATIZADO ESTADO
REORDEN S~ MEDIDA FROVEEDOR
SUBLINEA - PRECIO TIPO
PADRE ~ MONEDA )
DETALLE_COMPRA COMPROBAMTE DETALLE_COMP
- L PEDIDO
CANTIDAD - ¥ NUMERD - 1 CANTIDAD - A
= NOTACD
2 PRODUCTO FECHA =<1 % numero = FRODUCTO . ¥ CORRELATVO =
MEDIDA ESTADO FECHA MATIZADO L—"] NUMERD
PRECIO = CLIENTE VENDEDOR MEDIDA FECHA
DESCUENTO VENDEDOR PROCESADO FRECIO PROVEEDOR
COMPRA L PO MONEDA COMPROBANTE g
TEM I MONEDA F CLIENTE TEM k>
TIPO - MONEDA
e
DETALLE_NOT BV
DETALLE_TRANS
CANTIDAD (=4 CANTIDAD PRODUCTO 1 FORMATO_IMP DETALLE_FORM
PRODUCTO ] 1
MEDIDA PRODUCTO % coplco a % coDIGo - SUPERIOR
PRECIO | MEDIDA DESCRIPCION NOMBRE IZQUIERDO
DESCUENTO TRANSFERENCIA o ALTERNO ANCHO - LARGO
NOTA L TEM MONEDA ALTO FORMATO
TEM - MEDIDA IMPRESORA COMPONENTE
REORDEN AREA
PROEORMA SUBLINEA ~ TTEMS 1
: DETALLE_PROF
¥ NUMERO CANTIDAD TRANSFERENCIA
FECHA = 1
CUENTE PRODUCTO ‘? NUMERO -
VEMDEDOR MEDIDA FECHA
MONEDA PRECIO ESTADO
ANULADA PROFORMA REFERENCIA
COMENTARIO ORIGEN
MATZADD T DESTING
. , .
Figura8: BD Nuevo Lider Construcciones S.R.L
. 7 .
4.3.2. Nivel Técnico
: Proceso de ETL
Sistemas ~
Internos > ~ Servidor del
{ DataMart
\\\.
———
o
\
NS
= 3
saL -3
B8O Cubos

13

===

S

B8 Windows Azure

@ QlikView

Figura 9: Enfoque Arquitectonico
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4.4, Modelado Dimensional

4.4.1. Componentes del Modelo

Ralph Kimball propone 4 pasos para desarrollar esta etapa:

1°. Eleccion del DM

Se basa de acuerdo a lo siguiente:

v' Método de la Matriz
Identificamos hechos y listamos entidades que de vinculan con estos

hechos.

v" Listado de los DM
- Area de Ventas

- Area de Inventarios

v Listado de las Dimensiones
- DimProducto
- DimTiempoVentas y Compras
- DimVendedor
- DimCliente
- DimProveedor

- DimTransferencia

v Marcado de las Intersecciones
Tabla 3: Matriz

Areas
DIMENSIONES . .
Area de Inventarios Area de Ventas

TIEMPO X X
VENDEDOR X
PRODUCTO X X
CLIENTE X
PROVEEDOR X

TRANSFERENCIAS X
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2°. Eleccion del Objetivo de las Tablas de Hechos
Tabla 4: Objetivos

Tabla de Hechos Objetivo

Ventas “Tener un mejor control y gestion de las ventas™.

. “Controlar las compras y transferencias de productos que
Inventario

maneja la empresa”.

3°. Eleccion de las dimensiones

Tabla 5: Dimensiones de Ventas

Tabla de Hechos Objetivos Dimensiones

TiempoVentas
“Tener un mejor control
Ventas Producto
y gestion de las ventas”
Cliente

Vendedor

Tabla 6: Dimensiones de Inventario

Tabla de Hechos Objetivos Dimensiones

“Controlar las compras y TiempoCompras
. transferencias de Proveedor
Inventario
productos de la Producto
empresa’. Transferencias

4° FEleccion de los Hechos
Tabla 7 Eleccion de Hechos

Tabla de Hechos Hechos

Ventas Soles

Unidades Vendidas
Ventas
Costo Soles
Porcentaje Utilidad
Cantidad Productos Comprados
Inventario

Cantidad Productos con Transferencias




4.4.2. DIAGRAMA DE LA TABLA DE HECHOS

Diagrama de la Tabla de Hechos Ventas

Tabla de Hechos

TIEMPO_VENTAS PRODUCTO

Ventas

Objetivo:
“Tener un mejor

control y gestion

de las ventas”
VENDEDOR _— CLIENTE

Diagrama de la Tabla de Hechos Inventario

TIEMPO COMPRAS

Tabla de Hechos

Inventario

PROVEEDOR

Objetivo:
“Controlar las
Compras y
transferencias de
productos”.

PRODUCTO TRANSFERENCIAS
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=  Detalle de las Tablas de Hechos

HECHOS VENTAS HECHOS INVENTARIO

TiempoKey

TiempoKey
ProductoKey

ProductoKey
VendedorKey

‘ ProveedorKey
ClienteKey
) TransferenciaKey

Cantidad Productos

Cantidad Productos
Total Ventas

Comprados
Total Costos )

- Cantidad Productos
Porcentaje Utilidad Tama s
= Detalle de las Tablas Dimension
Dim Tiempo
ANO
MES

Tabla 8: DimTiempoVentas/Compras

Nombre del Descripcion del Cambiando Valores de
Atributo Atributo Politica Muestra
No
Afo Representa el afio. ) 2018,2019,...
Actualizar
Representa los meses No
Mes Junio, Julio,...
de un afo Actualizar
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Dim Vendedor
Tabla 9: DimVendedor

Nombre del Descripcion del Cambiando  Valores de
Atributo Atributo Politica Muestra
Nombre |Representa el nombre No

. Juan Lopez
Vendedor |del vendedor. Actualizar
Dim Cliente
TIPO CLIENTE

\ 4
NOMBRE_CLIENTE

Tabla 10: DimCliente

Nombre del Descripcion del Cambiando  Valores de

Atributo Atributo Politica Mnuesira

Representa el tipo de
) ] . ] Natural,
Tipo Cliente | cliente con el que Actualizar
) Juridico
trabaja la empresa.
Nombre |Representa el nombre No La Barra
Cliente del cliente. Actualizar S.AC.

Dim Producto CATEGORIA

TIPO

NOMBRE
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Tabla 12: DimProducto

Nombre del

Atributo

Descripcion del

Atributo

Cambiando

Politica

Valores de

Muesira

Representa a que
] ] ] Circuitos
Categoria | categoria pertenece No Actualizar
Integrados
un producto
Representa a qué
Tipo de producto CA, CX,
Tipo No Actualizar
pertenece un CXA
producto
Representa el nombre AN-T7176K
Nombre No Actualizar o
de un producto original

Dim Proveedor

Tabla 13: DimProveedor

Nombre del

Atributo

Descripcion del

Atributo

Cambiando

Politica

Valores de

Muesira

Proveedor

Representa el nombre

del proveedor

No Actualizar

L.O.

Electronica.

Dim Transferencia

Tabla 14: DimTransferencia

Nombre del

Aitributo

Descripcion del

Atributo

Cambiando

Politica

Valores de

Muesira

Motivo

Representa el motivo

de la transferencia.

No

Actualizar

Falla de

fabrica
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Figura 10: Esquema Estrella
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4.5. Diseiio Fisico
La creacion del diseno fisico se ha tenido en cuenta lo siguiente:

Tabla 15: Nombres de Tablas Hechos y Dimensiones

DISENO FiSICO

DISENO LOGICO

Tabla de Hecho Ventas Tabla Hecho Ventas

Tabla de Hecho Inventario Tabla_Hecho Inventario

Dimension Tiempo Dim Tiempo

Dimension Cliente Dim_Cliente

Dimension_Vendedor Dim_Vendedor

Dimension Producto Dim_Producto

Dimension_Proveedor Dim_Proveedor

Dimension Transferencia Dim Transferencia

Tabla 16: Nombres de atributos de las dimensiones

NOMBRE DE LA TABLA DISENO LOGICO DISENO FiSICO
Dimension_Tiempo Ao Ano
Dimension_Tiempo Mes Mes

Dimensién Proveedor

Nombre Proveedor

Nombre Proveedor

Dimension Vendedor

Nombre Vendedor

Nombre Vendedor

Dimension Cliente

Nombre Cliente

Nombre Cliente

Dimension_Cliente

Tipo Cliente

Tipo_Cliente

Dimension Producto

Nombre Producto

Nombre Producto

Dimension_Producto

Tipo_ Producto

Tipo_Producto

Dimension Producto

Categoria

Categoria

Dimension Transferencia

Motivo

Motivo

42




Tabla 17: Nombres de atributos de las Tablas de Hechos

NOMBRE DE LA

DISENO LOGICO DISENO FISICO
TABLA
Tabla de Hecho Ventas Cantidad Productos Cantidad Productos
Tabla de Hecho Ventas Venta_Total Venta_Total
Tabla de Hecho Ventas Costo_Total Costo_Total
Tabla de Hecho Ventas Porcentaje Utilidad Porcentaje Utilidad

Cantidad Productos_Tran |Cantidad Productos Tran
Tabla de Hecho Inventario
sferidos sferidos

Cantidad Productos Com | Cantidad Productos Com
Tabla de Hecho Inventario
prados prados

Tipo de Dato para cada Tabla

Tabla: Dim Tiempo
Tabla 18: Dim Tiempo

NOMBRE DEL CAMPO TIPO DE DATO LONGITUD ‘
FECHA DATETIME 10
Anio INTEGER 4
Mes CHAR 10

Tabla: Dim Vendedor
Tabla 19: Dim Vendedor

NOMBRE DEL CAMPO TIPO DE DATO LONGITUD
NOMBREVENDEDOR CHAR 40

Tabla :Dim Cliente
Tabla 20: Dim Cliente

NOMBRE DEL CAMPO TIPO DE DATO LONGITUD
TIPOCLIENTE CHAR 20




NOMBRECLIENTE CHAR 40

Tabla: Dim Proveedor

Tabla 21: Dim Proveedor

NOMBRE DEL CAMPO TIPO DE DATO LONGITUD
NOMBREPROVEEDOR CHAR 40

Tabla: Dim Producto
Tabla 22: Dim Producto

NOMBRE DEL CAMPO TIPO DE DATO  LONGITUD
TIPOPRODUCTO CHAR 30
NOMBREPRODUCTO CHAR 30
CATEGORIA CHAR 30

Tabla: Dim Transferencia

Tabla 23: Dim Transferencia

NOMBRE DEL CAMPO TIPO DE DATO  LONGITUD ‘
MOTIVO CHAR 50

Tipo de Datos de las claves Primarias:

TiempoKey ™~
ProveedorKey
VendedorKey

\_ Entero (4)
ClienteKey 7
ProductoKey

TransferenciaKey



FK de Tabla de Hechos:

TABLA DE HECHOS

VENTAS

Tiempo_Key
Producto_Key
Cliente_Key
Vendedor_Key

TABLA DE HECHOS

INVENTARIO

Tiempo_Compra_Key
Proveedor_Key
Producto_key
Transferencia_Key

Modelo de Base de Datos Fisica:

Dimension_Cliente
2 Cliente_Key INTEGER

Tipo_Cliente: CHAR2D) '
Nombre_Cliente: CHAR(AD]

Dimension_Producto
SFroducta_Key: INTEGER:

Categaria: CHARI0)
Tipo_Producto: CHAR(ID) |
MNombre_Producto: CHAR(3O) |

Dimension_Proveedor
EProveedor_Key: INTEGER

| E

Tabla_Hechos_Ventas Dimension_Yendedor
(liente_Key INTEGER (FK) | HEvendedar_Key: INTEGER
P ZPraducta_Key: INTEGER (FK) SR . '
BVendador_Key INTEGER (FK) e e e )

BTampo Koy NTEGER(FR) | | s

Cartidad_Productos: INTEGER ’
entas_Total FLOAT
. Porcentzje_Utilidad: FLOAT
; Dimension_Tiempo

E Tiempo_Key: INTEGER

Afio: INTEGER,
Mes: CHAR(1)
Fecha: DATE
L —— —
Tabla_Hechos_Inventario
= Praducta_Key: INTEGER (FK)
® ZProveador_Key INTEGER (FK)
= Transfarencia_Key: INTEGER [Fk)
= Tiempa_Key: INTEGER (FK) »
Cantidad_Procductos_Transfridos: I Dimension Transterencia
. Praductos_Comprados: INTEGER ¢ =
Costo_Total: FLOAT ETransterencia_Key INTEGER
L Smk 'NTEGER ............. TransferencialD: INTEGER

hativo: CHAR(SO)

Figura 11: Disefio Fisico de la BD
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4.5.1. Agregaciones

Tabla 24: Agregaciones

Regla de
Tabla de Hechos

Agregacion

Formula (SQL

Server)

Tabla Hecho WVentas Cantidad Productos Sum

Select Cantidad from

detalle comprobante

Tabla Hecho Ventas Venta_ Total Sum

Select cantidad*precio
from

detalle comprobante

Tabla Hecho Ventas Costo_Total Sum

Select cantidad*costo
from

detalle comprobante

Tabla Hecho Wentas Porcentaje Utilidad Sum

Cantidad*precio —

Cantidad*costo

Cantidad Producto Co
Tabla Hecho Inventario Sum
mprados

Select cantidad from

detalle compra

Cantidad Productos T
Tabla Hecho Inventario ] Sum
ransferidos

Select cantidad from

detalle transf

45.2. Creacion de la BD Microsoft Azure

1° CREAMOS LA BD “NL_DM”

Examinar Bases de datos SQL

All resources

Aplicaciones web .
NOMERE ESTADO SERVIDOR NIVEL DE PRECIOS UBICACION

L (O

Bases de datos SQL

Cuentas de almacenamiento
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2° NOS CONECTAMOS A MS AZURE DESDE SQL SERVER

Conectar~ 32 %) m T 2] .5
® [ B75IS
™13 ojnyvo5c8u.database.windows.net (SQL Server 11.0.9230 -

(# [ Bases de datos del sistema
@ [J NLDM
= [ Tablas
# [ Tablas del sistema
@ [ Vistas
@ [ Sinénimos
[ Programacién
@ (3 Seguridad
# (3 Federaciones
# (3 Seguridad
[ Administracion

3° CREAMOS LAS TABLAS
Tabla 1: DimTiempoVentas

CREATE TABLE Dim_Tiempo Ventas
‘
Tiempo_Key int not null Primary key,
Fecha date not null,
Mes int not null,
Afic int net null

Tabla 2: DimTiempoCompras

CREATE TABLE Dim Tiempo Compras
(
Tiempe Compra Key int not null Primary key,
Fecha date not null,
Mes int not null,
Afio int not null

)

Tabla 3: DimProveedor

CREATE TABLE Dim_Proveedor

(
Proveedor_Key int not null Primary key,
ProveedorID nchar(1@) not null,

Nombre_Proveedor nvarchar(68) not null

L
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Tabla 4: DimCliente

CREATE TABLE Dim_Cliente
(
Cliente Key int not null Primary key,
ClienteIDl nchar(1®) not null,
Tipo Cliente nchar(2) not null,
Mombre_Cliente nvarchar(68) not null
)

Tabla 5: DimVendedor

CREATE TABLE Dim Wendedor

(
Vendedor Key int not null Primary key,
Nombre Vendedor nvarchar(68) not null

)
G0

Tabla 6: DimTransferencia

CREATE TABLE Dim_Transferencia

([ Transferencia_Key int not null Primary key,
TransferenciaID nchar(1®) not null,
Motive nchar(8@) not null

L

Tabla 7: DimProducto

CREATE TABLE Dim_Producto

{  Producte_Key int not null Primary key,
ProductoID nchar(1®) not null,
Categoria nchar(6@) not null,
Tipo_Producto nchar(6@) not null,
Nombre Producto nchar(7®) not null,

et
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4° SE CREAN LAS TABLAS DE HECHOS

(

)

(

G0
CREATE TABLE Hechos_Inventario

CREATE TABLE Hechos_Ventas

Tiempo_Key int not null ,

Producto_Key int not null ,

Cliente_Key int not null ,

Vendedor_Key int not null ,

Cantidad_Preoducte int not null,

Venta_total money not null,

Porcentaje_Utilidad decimal(1@,2) not null,

constraint pp_pk Primary key (Tiempo_Key,Producto_key,Cliente_Key,Vendedor_Key)

Tiempo_Key int not null ,

Producto_Key int not null ,

Proveedor_Key int not null ,

Transferencia_Key int not null ,

Cantidad_Producto_Comprados int not null,

Cantidad_Producto_Transferides int not null,

Costo_total money not null,

stock dint not null,

constraint pi_pk Primary key (Tiempo_Key,Producto_key,Proveedor_Key,Transferencia_Key)

e T
3 ojnyvoScu.datab dows.net (SQL Server 11.0.9230 - UPAO)
) (L) Bases de datos

(& [0 Bases de datos del sistema

@ 3 Tablas del sistema
® 3 dbo.Dim_Chente
% 3 dbo.Dim_Producto
@ [ dbo.Dim_Proveedor
% 3 dbo.Dim_Tiempo
& 3 dbo.Dim_Transferencia
@ [ dbo.Dim_Vendedor
%) [ dbo.Hechos_Inventario
@ 3 dbo.Hechos_Ventas
® [ Vistas

—
ALTER TABLE Hechos_Inventario

ADD CONSTRAINT pi_fk foreign key (Tiempo_Key)
REFERENCES DIM Tiempo(Tiempo_ Key)

G0

ALTER TABLE Hechos_Inventarioc

ADD CONSTRAINT piP_fk foreign key (Producto_key)
REFERENCES DIM Producte(Producto_key)

G0

ALTER TABLE Hechos_Inventarioc

ADD CONSTRAINT pipp_fk foreign key (Proveedor_Key)
REFERENCES DIM Proveedor(Proveedor Key)

G0

ALTER TABLE Hechos_Inventarioc

ADD CONSTRAINT pit_fk foreign key (Transferencia_Key)
REFERENCES DIM Transferencia(Transferencia_Key)

ALTER TABLE Hechos_Ventas

ADD CONSTRAINT pv_fk foreign key (Tiempo_Key)
REFERENCES DIM Tiempo(Tiempo_Key)

G0

ALTER TABLE Hechos_Ventas

ADD CONSTRAINT pvc_fk foreign key (Cliente_key)
REFERENCES DIM Cliente(Cliente_key)

G0

ALTER TABLE Hechos_Ventas

ADD CONSTRAINT pvpp_fk foreign key (Producto_Key)
REFERENCES DIM Producto(Producto_Key)

G0

ALTER TABLE Hechos_Ventas

ADD CONSTRAINT pwv_fk foreign key (Vendedor_Key)
REFERENCES DIM Vendedor(Vendedor Key)

G0

Moo -
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Luego se procede a crear el diagrama:

Dim_Yendedor
T Wendedor_Key
WendedorID
Mornbre_\endedar

Dim_Tiempo
T Tiempo_Key
Facha
ez

Afi

Dim_Transferencia
9 Transferencia_Key
TranFerenciall

-

Tabla_Hechos_Yentas

Tiernpo_ey

Producto_ey

Cliente_kay

Yendedor_Key
Cantidad_Producte
Venta_TaTal
Parcentaje_tilidad

Dim_Cliente

T Clierte_Key
ClientelD
Tipo_Cliente

Mombre_Clianta

Tabla_Hechos_Inventario
Tiernpo_Key
Producta_Key
Proweedor Key
Transferencia_key
Cantidad_Productos_Comprados
Cantidad_Productos_Transferidos
Costo_Total
Stack

Dim_Producto
T Producto_key
Productallr
Categoria
Tipa_Producto

Mornbre_Producta

. 3

Dim_Proveedor
T Proweedor Kay
ProveedotlD

Mornbre_Proveedar

Figura 12: DM NUEVO LIDER CONSTRUCCIONES S.R.L

4.6. Proceso ETL

El proceso ETL sigue las siguientes fases:

v" Definir los Pasos para las Transformaciones.

v" Definir los Flujos de trabajo.

v" Crear los Paquetes DTS.

A. Definir los Pasos para las Transformaciones

Se realizo los siguientes pasos:

1°. Limpieza de todas las Dimensiones y hechos.
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20,

3°.

40,

5°.

6°.

7°.

8°.

Qe

Poblar dimension por dimension, empezando por la DimTiempo Ventas,

transfiriendo datos a la DimTiempoVentas.

Poblar la DimTiempoCompras, ejecutando una sentencia SQL y luego

transfiriendo datos a la DimTiempoCompras.

Poblar 1a DimProveedor, moviendo datos de la Tabla Proveedor a la

DimProveedor.

Poblarla DimVendedor, ejecutando una sentencia SQL para mover datos a

DimVendedor.

Poblar la DimCliente, ejecutando una sentencia SQL para mover datos a

DimCliente.

Poblar la DimTransferencia, ejecutando una sentencia SQL para mover

datos a DimTransferencia.

Poblar la DimProducto, transfiriendo datos a DimProducto.

Por ultimo Poblar las dos Tablas de Hechos.
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B. Definir los Flujos de trabajo

PASO 1 " PASO 2

PASO 3

PASO 4

PASO 5

PASO 6

PASO 7

PASO 8 > PASO9

Figura 13: Flujos de trabajo de los Pasos de Transformacion

C. Crear los Paquetes DTS

Se crea el paquete DTS de acuerdo a los pasos anteriormente mencionados al cual
llamamos  “Poblamiento  General —Data Mart NUEVO LIDER
CONSTRUCCIONES S.R.L”
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SENTENCIAS DE CADA PASO DE WORKFLOW

Paso 1: Limpieza de Dimensiones
DELETE TablaHechos_Ventas
DELETE TablaHechos_Inventario
DELETE DimProducto
DBCC CHEKIDENT('DimProducto', reseed, 0)
DELETE DimTiempo Ventas
DBCC CHEKIDENT('DimTiempoVentas', reseed, 0)
DELETE DimTiempolnventario
DBCC CHEKIDENT('DimTiempolnventario', reseed, 0)

DELETE DimProveedor

DBCC CHEKIDENT('DimProveedor', reseed, 0)
DELETE DimVendedor

DBCC CHEKIDENT('DimVendedor', reseed, 0)
DELETE DimCliente

DBCC CHEKIDENT('DimCliente', reseed, 0)
DELETE DimTransferencia
DBCC CHEKIDENT('DimTransferencia',reseed, 0)

Confwe the propertins requirad to run SQL statements and stored procedures using the selected
L._;d connection.

General B General
Parameter Mapping Name Limpileza Total
Result Set Description Execute SQL Task
Expressions E Options

TimeOut o

CodePage 1252

ResultSet None

ComnectionType OLE DB

T- Enter SQL Query - @‘gl CDELE

DELETE Tabla_Hechos_Ventad

DELETE Tabla_Hechos_lnventano

DELETE Dim_Froducto

S DBCC CHECHDENY[‘Dm Producto’ 1eseed 0)
DELETE Dim_Tiempo_Verras

S0 oacc cuscmosmmm Tiempo_Ventas' reseed.0)

Tiempo_Invertano

DBCC CHECMDENY[‘Dm Tiempo_lnventano’ reseed 0)
DELETE Dm_Proveador

[ DBCE CHECKIDENT (Dim_Proveedor'reseed.0)
DELETE Dim_Vendedor

DBCC CHECKIDENT(Dim_Vendadod' tesead.0)

DELETE Dimn_Cherze

DBCC CHECKIDENTFDm Cherte’ reseed.0)

DELETE Dmn_Transferencia
DBCC CHECKIDENT(Dim_Transferencia’ reseed.0)

[ U

(ox J[ comca |
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Paso 2: Poblar la Dim Tiempo Ventas.

a. Sentencia SQL como origen de datos.

Data access mode:

| S0L command

1£]

S0L command kexk:

SELECT diskinct c.FECHA,
datepart{mm,c.Fecha) as mes,
datepartiyy, c.Fecha) as anio
FROM COMPROBAMTE

Parameters...

Build Query. ..

Browse, ..

L

Parse Quetry

|~
o

Preview, ..

o ) [ oo | [ wew

b. Se ubica a la Dim Tiempo Ventas como destino.

' OLE DB Destination Editor

Configure the properties used to Insert data nto a relationyl database usng an OLE 06 provider,

Specfy an OLE DB connection manager, » data source, or a data source view, and select the data

Mappings access mode. If using the S8 command access mode, specfy the SQU command ekher by typing
the query or by using Query Bulder, For Fast-load data access, set the table update options.
Error Output
CLE DB gonnection manager:
H o [ ]
Data access mode:
Table or view - fast load v
Name of the table or the view:
3 (o v -
[[] Keep idantity [V] Table ok
[] ¥eep reds [V] Chack congtraints
Rows per batch:
Maamum rsert comme e 2147483647

¢ >

Lo J[cms [ oo ]
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c. Se mapea los datos a transferir.

Available In...

Axailable Destin...

Tiempo_Fey
]

tes

A0

Inpukt Column

<ignore =

FECHA
nes

anio

Destination Column

Tiempo_Key

Fecha
Mes

Afo

Figura N° 52: Poblamiento de la DimTiempoVentas

Paso 3: Poblar la DimTiempoCompras

a. Sentencia SQL como origen.

Data access mode:

|SQL command

S0L command kexk:

SELECT distinct c.FECHA,
datepart{mm,c.fecha) as mes,
datepartyy,c.fecha) as anio
FROM COMPRA ©

Paramekers, .,

Build Query...

Browse. ..

Parse Query

]
=

Presiew, .

|~
w

b. Colocamos a la DimTiempoCompras como destino.
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F OLE DB Destination Editor

Connection M.

Erroe Outpast

O]
X

Configure the properties used Lo insert data into a relational databass using an OLE D8 provider.

e Specfy an OLE DB connection manager, a data source, of & data source view, and select the data
access mode, IF using the SQU command sccess mode, spacly the SQL command ether by typing
the query or by using Quary Bulder. For fast-load data access, set the table update options.

{om : | l New... |

Naere of the Lable o the view:
3 () Jre e -
(7] Keep identiy Table lock
7] ¥eep rlis Check congtrants
Rows per batch:

Maxkrm Fsert comek se: 2147483647

Axailable Destination C...

[ arme

Tiempo_Compra_Fey

Fecha
bMes
AAo

Input Colurmn

Destination Column

=ignore > Tiempo_Compra_key
FEZHA Fecha

mes Mes

ania Ao
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Paso 4: Poblar la Dim Proveedor

a. Sentencia SQL como origen de datos.

Data access mode:

| SCL command

SCL command kexk:

Select * from empresa

Parameters...
Where Tipo="P"

Build Query...

Browse. ..

Parse Query

i

Prewview. ..

|~
wd

[ ox | [ cancet | [ v

b. Luego como destino la DimProveedor.

[ OLE DB Destination Editor

Configure tha properties used to insert data into a ralational databasa using an OLE DB provider.

T Specify an OLE DB connection manager, a data source, or 3 data source view, and select the data
access mode. If using the SQL command access mode, spacify the SQU command either by typing
the query or by using Query Bulder, For fast-load data access, set the table update options,

Error Output

oo = [ e
Data gocess mode:
Table or view - fast load V.

Name of the Lable or the view:

2 [dbo).[Om_Proveedor] v New...
[[] Keep identy Tabls lock
[[] Keep nulls [¥] Check congtraints

Rows per batch:

Cc. Mapeamos los datos desde el origen hacia el destino de la DimProveedor.

Available Inpuk ...

Available Destinakio

M ane
DIRECCIOMN

TELEFOMDO
Fooc
AL
COMTACTO
TIFO
I EITIFL

MHombre_Frowvesdor
FrowvesdorlD

Frovesdor_Key

Inpuk Columin Destinakion Column
FICOMERE rombre_Prowvesdor
CODIEO FProwvesdorID
=ignore = Frowvesdor_Kew

58



Paso 5: Poblar la DimVendedor

a. Tabla Operador como origen de datos.

Data access mode:

|Tahle ar view v |

Mame of the table or the wiew:

| = OPERADOR v |

b. DimVendedor como destino de datos.

OLE DB connection manager:

| on ~]
Data gccess mode;
Table or view - Fast load v |

Name of the table or the view:
| 23 [dbo].[Dim_Vendedor] v |

[C] Keep identity Table lgck
[7] Keep nulls [¥] Check congtraints

Rows per batch:

c. Se Mapea los dato de origen y destino.

Available Input ...

Available Destination...

M ame
NOMERE “Wendedor_Key
MICK Wendedorl D

CLAVE
CARGO
ELIMINADO

Mombre_Yendedor

Input Calurnn Destination Calumn
<ignore = Vendedor_Key
CODIGD VendedorID
MOMERE Mombre_vendedor

Paso 6: Poblamiento de la DimCliente

a. Tabla Cliente como origen de datos.

Dakta access mode:

|Tab|e ar e - |

Marme of the table or Ehe view:

| =1 CLIEMTE vl
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b. DimCliente como destino de datos.

akta access mode:

Table or wiew - Fast load

Mame of the table or the view:

=1 [dbo] [Dim_Cliente]

[] Eeep identity Table lock

[] keep nulls Check constrainks

c. Se mapea los datos desde el origen hacia el destino.

F 1
I arme r_ 1
M ame
HORMERE
?II—ZFI‘_EIC:EIS; i Tipo_Cliente
IDEMTIFICADOR Mombre_Clients
ClientelD
TIFO
ELIMIMADO
Input Column Destination Column
<ignore = Clienke_Key
TIPO Tipo_Clienke
MOMEBRE Mombre_Cliente
ZODIE ClienkeID
Paso 7: Poblamiento de la DimTransferencia
a. Sentencia SQL como origen de datos.
Data access mods:
541 command ~
SGL command kexk:
SELECT DISTINCT REFERENCIA, MUMERCH
FROM TRAMSFEREMCIA —

b. DimTransferencia como destino de datos.
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Daka access mode:

|Ta|:||e ar wiew - fast load

Mame of the table ar the wiew:

= [dbe].[Dim_Transferencia] w [

c. Se mapea los datos correspondientes desde el origen hacia el destino.

IE: OLE DB Destination Editor

Zonfigure the properties used to insert data inko a relational database using an OLE DB provider,

Connection Manager

Mappings
Errar Cukput

< E

RET M ame
REFEREMCIA —_ Transferencia_Key !
NLUMERD L

- M.otivo

Tranferencial D

Input Colurin Destination Colurmn

<ignare = Transferencia_kKey
REFEREMCLA Mokive
MUMERD TranferencialD

o | [ | [ b |
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Paso 8: Poblamiento de la DimProducto

a. Sentencia SQL como origen de datos.

Data access mode:

S0L command W

S0L command texks

SELECT  PRODUCTO,CODIGO, PRODUCT O, DESCRIPCION, [ Parameters, .,
SUBLINEA NOMERE AS kipo, LINEAMOMBRE as categoria =
FROM ((PRODUCTO IMMER, 10IM
SUBLIMEA ON PRODUCTO, SUBLINEA = [ Build Query. .,
SUBLIMEA, CODIGD) IMMER J0IM
LIMEA O SUBLIMNEA.LIMEA = LINEA.CODIG0D)
[ Browse, .,

[ Parse Query

b. DimProducto como destino de datos.

Data arcess mode:

Table or view - Fast lnad

Mame af the table or the view:

| [dbo].[Dim_Producto]

| === A o=l I e o P |

C. Se Mapea el origen hacia el destino de los datos
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E: OLE DB Destination Editor

Configure the properties used to insert data into a relational database using an OLE DE provider,

iZonnection Manager

Mappings
Errar Oubput

M ame

CODIG0 _ S
DESCRIPCION roguEt

. Categaoria
tipo

) Tipa_Praducta
categona

Mombre_Producto

Input Column Destination Column
<ignore = Producto_Key

alalw)(c1e] ProducteID

caktegoria Zateqgoria

tipo Tipo_Producto

DESCRIPCION Mombre_Producto

< [
[o]4 ] l Cancel ] l Help ]

Paso 9: Ingreso de datos a las Tablas de Hechos Ventas
a. Sentencia SQL como origen de datos.

SELECT distinct

Dt .TiempoKey,

dp .ProductoKey,

dcl .ClienteKey,

dv .VendedorKey,

dc .cantidad as CantidadProducto,

dc . PRECIO * dc. CANTIDAD as VentaTotal,

p.COSTO * dc. CANTIDAD as CostoTotal,

(dc. precio * dc. cantidad - p. costo * dc. cantidad) /100 as

Porcentajeutilidad
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FROM Comprobante ¢

INNER JOIN DetalleComp dc ON c. Numero = dc. Comprobante
INNER JOIN PRODUCTO p ON dc. PRODUCTO = p. CODIGO
INNER JOIN NLDM.dbo.DimCliente dcl ON c. cliente = dcl. ClienteID

Data aecess mode:
SQL command

SQL command text:

v
s :
@& . Tiempo_Key,

dp.Producto_Key,

dv.Vendedor Key, R4 Query
de.cantidad as Cantidad_Producto,

de PRECIO¥de. CANTIDAD a5 Yerta_Totd,
p.COSTO*dc CANTIDAD as Costo_Totd,

(dc.precio®dc.cantidad-p.costo®dc. cantidad)/ 100 as

b i
FROM Comprobante ¢

INNER JOIN Detalle_Comp de ON ¢ Numaro=de.Comprobante

INNER JOIN PRODUCTO p ON de. PRODUCTO=p,CODIGO

INNER JOIN DM .dbo.Den_Charte dd ON c.clente=

dcl ChentelD

INNER JOIN DM dbo.Dim_Producta dp ON

d¢. Productosdp, ProductolD hs

b. Tabla de Hechos Ventas como destino.

Data access mode;

Tahle ar view - fast load v

Mame of the table or the view:

1 [dbo).[Tabla_Hechios_Ventas] v

[] Keepidentity Table lack

c. Luego se mapea o asigna los datos desde el origen hacia el destino Hechos

Ventas
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I OLE DB Destination Editor LEX
Configure the properties used to insert data into a relational database using an OLE DE provider,
Connection Manager
Mappings
Etror Cutpuk
Cliente_Key Tiempo_Key
Producto_Key Iy Producto_Key
“Wendedaor_Key — Cliente_K.ey
Tiempo_Key T Vendedor_Key
Cantidad_Producta Cantidad_Producta
Wenta_Total Wenta_TaoTal
Costa_Total Costo_Total
Porcentaje_utilidad Porcentaje_tilidad
Input Colurnn Destination Column
Tiernpo_Key Tiempo_Key
Producto_Key Producto_Key
Cliente_Key Cliente_Key
Wendedor_Key Wendedor_Key
Cantidad_Producto Cantidad_Producto
Venta_Tatal Venta_TaTal
Costo_Total Costo_Total
Porcentaje_utilidad Porcentaje_Utilidad
£ »
Ok l ’ Cancel ] ’ Help

Poblamiento de la tabla de hechos inventario:

a. Sentencia SQL como origen de datos.

SELECT distinct ( dti. TiempoCompraKey), dp. ProductoKey,

dpr. proveedorKey, dc. TransferenciaKey,

dc. cantidad as CantidadProductoComprados,

dt. ITEM as CantidadproductosTransferidos

FROM Compra ¢

INNER JOIN NLDM.dbo .DimProveedor dpre c. PROVEEDOR = dpre.
ProveedorID

INNER JOIN NLDM. dbo. DimProductodp dc. Producto = dp. ProductoID
INNER JOIN DETALLETRANS dr p. CODIGO = dr. PRODUCTO
INNER JOIN Transferencias t t. NUMERO = dt. TRANSFERENCIA
INNER JOIN NLDM.dbo.DimTiempolnventariodti ON c.fecha = dti.fecha
group by dti. TiempoCompraKey, dp.ProductoKey,

dpre.ProveedorKey, dtt. TransferenciaKey,
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b. Tabla de Hechos Inventario como destino de datos.

Data access mode:

|Table or wiews - Fast load

Mame of the table or the wiews;

|j [dbo].[Tabla_Hechos_Inwventario]

[] Eeep identity

Table lock.

c. Columnas del origen asignadas a la Tabla de Hechos Inventario

[ OLE DB Destination Editor

Configure the properties used to insert data into a relational database using an OLE DE provider.

Conneckion Manager

Error Cutput

Marmne

Mame

Tiempo_Compra_Key
Producto_Key
proveedor_Key

Tiempo_Compra_Key

Producto_Key

Proveedor_Key
Transferencia_Key

Transferencia_Key

Cantidad_Producto_Comprados
Cantidad_productos_Tranzferidos

Cantidad_Productos_Comprados

Cantidad_Productos_Transferidos

Input Colurmn

Tiempo_Compra_Key

4.7.1. Hardware

Producto_Key
proveadar_Key
TransFerencia_Key

Cantidad_Producta_Compradas

Cantidad_productos_Transferidos

4.7.Seleccion de Productos

- RAM: 32GB

- Disco Duro (espacio): 1 TB.

- Procesador: Corel 15 — 9400F

4.7.2. Software
- ER7

Destination Colurmn

Tiempo_Compra_Key

Producto_Key

Proveadar_Key
Transferencia_Kew
Cantidad_Productos_Comprados

Cantidad_Productos_Transferidos

- SQL Server 2014.
- MS Excel 2016
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Qlikview 11

4.8. Especificacion de la Aplicacion del Usuario Final

4.8.1. Estructura de Cubo
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Figura 15: Disefio de Cubo de Ventas
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Figura 16: Disefio de Cubo de Inventarios

4.9. Desarrollo de la Aplicacion del Usuario Final

4.9.1. Reportes en Excel:

Los reportes utilizan los cubos Ventas e Inventario creados con anterioridad:
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R1 Conocer la cantidad total de ventas en soles X productos X mes

Asistente para la conexion d

Seleccionar base de datos

Seleccione la base de datos v la k
obtener.

Seleccione la base de dakos que con

|.¢\.na|'§.-'sis Serwvices Projeckl

[+] Conectar con una tabla o a un o

Mombre
& CUBD_IMYEMTARLO

Cescripc

Fl= G ARERE REPORTESxlsx - Microsoft Excel ‘ rramientas del grafico dinamico o @ R
A Inicio Insertar Disefio de pagina Férmulas Datos Revisar Vista Disefio Presentacién Formato Analizar @ e o @ 8
1 Grafico - E | v
A ; Lista de campos de tabla dindmica ¥ X
3
Seleccionar campos para agregar al
4 ORIOS ELECTRODOMESTICOS  CABLES  CIRCUITOS INTEGRADOS  CONDENSADORES DIODOS ~ FAIAS FLAYBACKS PARTES Y PIEZAS SOLDAR  SONIDOSS|EFSE,
5 12005 5/.308,60 S/.220,30 5/.7.456,13 $/.3.801,08 $/.60,00 5/.483,60 S/.166,70  5/.15.91635 S/.302,98 S, - 3
5 1 5/.132,50 5/.89,00 52550 §/.22,00 5/.229,20 ElE| Dim Producto 2
7 10 5/.10876 5/.27,00 5/.122807 5/.324,26 §/.5888  §/.040  5/.147075 5/.8169 & [rerarchy
g 1 s/.954 5/.21,00 5/.62349 5/.53,28 S/.6082  5/.250 §/.319,70  §/.21,00 515y Mas campos
El 12 5/.373,30 5/.329,04 5/.49,00 /30870 5/.61,30 [¥categoria
10 2 5/.9,90 5/.626,63 8/.496,50 §/.63,30 §/.51,80 §/.1579,77 5/.4,00 [[Nombre Producto
11 3 §/.3090 §/.1650 §/.306,00 §/.52,00 §/.3,00 §/.594,00 [JProducts Key
12 4 §/.18,20 §/.48470 §/.104,50 §/.18,80 §/.94875  §/.30,00 [Tipo Producto
13 5 §/.3800 §/.29,00 §/. 485,84 §/.92,00 §/.102,50 §/.22,00 §/.4.01062 S§/.41,99
14 6 §/.17,30 5§/.47.80 §/.880,10 §/.241,50 §/.1000 §/.21,00 §/.879,60 §/.1550 =] lj Dim Tiempo Ventas
15 7 §/.4100 5/.3500 §/.1.182,34 §/.439,50 §/.21,10 §/.4,00 §/.2497,11  §/.1000 = o DHmrarchy
16 8 §/.3000 5/.2400 §/.385,32 §/.1.42450 §/.45,00 §/.2.14950 §/.19,50 23y Mas campos ||
17 9 §/.500 5/.2000 5/.747.85 §/.15500 §/.6000 §/.2570 §/.43,00 §/.928,65 5/.18,00 Aﬁo
18 ©2006 §/.330,38 §/.113,90 §/.4.773,89 §/.1.015,70 §/.29,00 S/.346,10 §/.89,10 §/.11.37556 5/.243,30 5, DFE cha
19 #2007 5/.257,50 /.3.891,92 5/.886,00 S/.57,00 S/.247,30 /.52,00  $/.5572,00 S/.8550 S,
20 #2008 5/.220,00 $/.556,15 5/.453,00 $/.22,50  5/.3450  5/.10.871,00 5/.12,50 [ Mes L
21
2 Arrastrar campos entre |as dreas siguientes:
= Venta ToTal Y Fitrodeinforme ZH Camposdeley...
24 5/.12000,00 1 Categoria v
25 5/, 10.000,00 Lo -
2 . W ACCESORIOS ELECTRODOMESTICOS
= §/.8.000,00 W CABLES
28 §/.6.00000 ¢ W = CIRCUITOS INTEGRADOS
29 5/.4000,00 1 m CONDENSADORES 5 camposdeeje... I Valores
=0 5/.2.00000 | 200003 Afio v [ ventatoral  +
31
- §/.0,00 e 1 TL.T -.;TlJT...-L o - - = HEAIAS Mes M
= 1 T 10 11 12 2 3 1 4 W 5 FLAYBACKS
34 2005 2007 | 2008
35 Afo v Mes v

2c
W 4 v M| Hojal //Hoja2 ./ Hoja3 -~ #J

bl

[ Aplazar actuglizacin d...

Listo |

|[EEE 0% O—70 (¥)
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R2 Conoce la cantidad de ventas en soles x vendedor x mes

E - I= REPORTES.xlsx - Microsoft Excel ‘F. ramientas de tabla dinamica o @ =B
Tnicio Insertar Disefio de pagina Férmulas Datos Revisar Vista Optiones Disefio @ 0 o B
817 - 2K v
A ; Lista de campos de tabla dindmica ¥ X
3 VentaToTal VENDEDOR [ -]
Seleccionar campos para agregar al
3 — informe:
5 22005 5/.3830,24 5/.30729,34 5/.34.559,58 Dot key 2
3 1 5/.248,50 5/.407,40 5/.655,90 »
[Tipo Producto
7 10 5/.334,46 5/.395529 5/.4.289,75
8 1 5/.131,24 5/.1348,79 5/.148003 3 (3 Dim Tiempo Ventas
g 12 5/.154,51 /.110524 5/.1259,75 & [JHerarchy
10 2 5/.821,52 5/.2505,19 5/.332671 = iy Més campos
1 3 5/.53,00 §/.1301,10 5/.1354,10 .
12 4 5/.161,10 3/.184945 5/.201055 CFeh
13 5 5/.203,38 5/.532280 51552629 ea
14 5 §/.273461 5/.273461
15 7 5/.979,60 5/.3.785,35 5476485 | [miempo key
16 8 5/ 467,52 5/.4109,42 5/.457694 -
17 [s 5/.275,40 5/.2.304,60 5/.2.580,00] 5[5 Dim Vendedor
18 12006 5/.1.146,05 5/.21.874,25 5/.23.020,30 [7]ombre Vendedor
19 #2007 5/.747,00 5/. 6.686,00 5/.6.708,72 5/.109,00 5/.14.250,72 [vendedor Key —
20 42008 5/.600,75 5/.635,80 5/.13,90 5/.11.674,00 5/.264,80 5/.418,00 5/.13.613,25 _
21
2 Arrastrar campos entre las areas siguientes:
- Venta ToTal S Fitrodeinforme [ Etiquetasdec...
2 $/.25.000,00 ¢ Nombre Yend... ¥
2 =
5/ 2000000 - Nombre Vendedor L
2% W ALEXANDER WILFREDO ZAMBRANO SUAREZ
z §/ 1500000 WCINTHIAVASQUE? ESCOBEDO
28
5/.10000,00 +
= / X = LEONCIO EDUARDO VASQUEZ RUIZ ] ek T Vo
30 5500000 W MARTINEMER PALOMING ROMERO - = [ e
31 y I . . 1 . 4 1.l I 1 . W MARTIN LEONARDO VASQUEZ MEDRANG = -
5/.000 |
22 1 | 0 | 1 ‘ 0 ‘ 2 | 3 | 4 ‘ 5 ‘ c | ; ‘ s ‘ 3 = PERCILES HERAS VAURI
2 2005 2006 | 2007 | 2008
35 Afio * | Mes ~
26 ¥ | [ Aplazar actuglizacién ...
W 4 v ¥ Hojal /Hoja2 .~ Hoja3 ~ ¥d i 4[] 2l
lite | Promedio; 1720 Recuento:4  Suma: 5160 | /|0 M@ 0% 1

R3 Conocer la cantidad de productos vendidos x tipo x categoria x mes

4] ' Bl REPORTES (version 2).xlsb [Recuperado] - Microsoft Excel ‘ ‘Herramientas 0,dinamico ‘ ENEIR
i Disefio de pagina ~ Formulas  Datos g jsefi w 0 o® B
v
A 8 ¢ D 3 F G H ! K Lista de campos de tabla dindmica ¥ X
1
Seleccionar campos para agregar al
2 informe:
3
i S - _ - N " N 5 -~ _ R []Cantidad Producto ~
4 B4 o ACCESORIOS ELECTRODOMESTICOS 9 CABLES © CIRCUITOS INTEGRADOS 0 CONDENSADORES 0DIODOS ©FAJAS ©FLAYBACKS ©PARTES Y PIEZAS 050LD) L
5 [costo Total
5 [[Jrorcentaje Utiidad
7 [ventas Total
H
[ 1 & u 5 Y 30 Clente
10 H 3 155 10 136 7 2 5 [rerany
1 3 a4 2 40 4 6 27 || g Més campos
12 4 62 154 6 28 a2 | i
13 5 1 1 149 3 119 7 I 23 Dim Froducto
14 § 10 4 145 4 5 s 2% & [terarchy )
15 7 3 6 86 3 34 2 a8 L Mas campos
16 8 4 1 125 10 52 a8 ,,
E} j Dim Tiempo Ventas
17 3 10 1 213 7 2 2 6 37
@ [JHerarchy v
18 52006 331 3 1001 26 1 29 21 207 -
19 «2007 175 833 n 2 179 14 125 et elas P
20 £2008 52 17 2 9 13 52 [Tastrar Campos entre 1as areas siguientes:
i Y Fltrodeinfome = Camposdeley...
2 Hierarchy W
Cantidad Producto
23
2 1200 +
Hierarchy -
25 1000 4
% W ACCESORI0S ELECTRODOMESTICOS
800 -+
27 BCABLES i Camposdeeie.. X Valores
28 800 1 ' CIRCUITOS INTEGRADOS o « | [cantidadPro... =
S 400 1 | ' CONDENSADORES Mes v
30 1
00 1 ™m HDI0D0S
1 s Lt
2 0 = L nFAIAS
3 ! ‘ o FLAVBACKS
o = 007 | 2008 ¥ | [ Aplazar actudizagin d...
W 4> W] Hojal /Ho2 . Hoja3 /3 4[] i
Listo | Recuperado | \@@E 0% ‘_5_‘ {]
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R4 Conocer la cantidad de productos comprados x cliente x mes

\EH ' ey | = REPORTES (version 2)xlsb [Recuperado] - Microsoft Excel ‘U erramientas de tabla dinamica = @R
Datos Opgianes Disefio v@ow =
E F G Lista de campos de tabla dinamica ¥ X

A ABASTECIMIENTOS BURCA'S S.R.L.

ABENGOA PERU S.A. ACADEMIA DE TAEKWONDO SKY DO S.R.L.

ACEROS BOEHLER DEL PERU S.A.  ADAL DISTRIBUCIONES E.LR}

HiE EEE E R E R EEE S E E R E E R E SR N G e

Cantidad Producto

2500 7
2000 1

1500 1

1000

500

]

Seleccionar campos para aqregar &l
informe:

[ Cantidad Producto
[Jcosto Total
[rorcentaje Utiidad
[ventas Total

[ [y Més campos

5 5 Dim Producto
@ [Herarchy
@ [y Més campos

= ] Dim Tiempo Ventas
@ [Herarchy

~

Artastrar campos entre [as dreas siguientes:
¥ Fitrodeinforme 5 Etiquetasdec...
Hierarchy -

§ Etiguetasdefla X valores
Affo A
Mes h

Cantidad Pro... ™

= 2005 - 2006 2007 ¥ | [ Aplazar actualizacién d...
W 4 » M| Hojal /'Hoja2 -~ Hoja3 /%2 ml M DE
Listo | Recuperado | [E@m s (=) Iy]
.
RS Venta total en soles x cliente X mes
X d9- |7 REPORTES (version 2)xIsb [Recuperado] - Microsoft Excel amientas del grafic 0, o @ B
Inicia Insertar Disefa de pagina Férmulas Datos Revisar  Vista Disefio Presentacian Formato Analizar @ 0 o} 2
1Grafico - f &
8 C i £ F | Lista de campos de tabla dinamica ¥ %
bl Catey

Listo | Recuperado

A
#l [y Més campos
hdl ACADEMIA DE TAEKWONDO SKY DO S.R.L.  AREQUIPA EXPRESO MARVISUR E1RL.  CONSTRUCTORA SANTA APOLONIA S.R.L. EMPRESA AGRICOLA BARRAZA S.A.  MARIA JULISSA §
6 =2005 5/.143,00 5/.24,00 5/.5,00 5/.30,00 = & Dim Producto
7 10 §/.27,00 @ [Hierarchy
8 1 §/.21,00 5 Méds campos
g 3 5/.10,00 [¥]Categoria 7
10 5 5/.29,00 [INombre Praducto
1 6 5/.36,00
S0 [Jproducta Key
12 7 5/.30,00 5/.5,00
% s 572400 [[Tipo Praducto
1“9 §/-2000 @ [ Dim Tiempo Ventas
15 %2006 5/.70,00 & [Herarchy o
§/.213,00 §/.30,00 N
1 [3y Mds campos
18 = |
19 .
20 Arrastrar campos entre |as Areas siguientes:
7 Y Fitrodeinforme 5 Campos deley...
Categoria - Hierarchy -
2 -
Categoria
23
24 | | Ventss Total
25
$/.7000 Hierarchy
26 S/ 60,00 |
27 55000 | B1-ACADEMIADE TAEKWOND. | 5] Camposdecie.. X Vlores
8 $/.40,00 1 ] AREQUIPA EXPRESO MARVI | [ 3 v | [VentasTo +
= 5/.3000 1 1-CONSTRUCTORA SANTA AP | | Mes -
30 s/.2000
1 W) - EMPRESA AGRICOLA BARRA
31 5/.10,00 l -
3 5/.0,00 ‘ ‘ ‘ ‘ ‘ ‘ ‘ ) - MARIAJULISSA SANTILLAN
33 0 = 3 5 8 7 g s m) - MARIA ORE ZAVALETA
% 2005 - 2006 ¥ | [ Aplazar actualizacién d...
W » M| Hojal Hoja2 /Hoja3 /#d e [w] rl

Seleccionar campas para agregar &
informe:

 [VIAIErarcny

@@ s% (o)

71



R6 Costo en soles de un producto x mes

\EI\ Hd9- I= REPORTES (version 2)xIsb [Recuperado] - Microsoft Excel ‘U erramientas de tabla dinamica. o @ 2
A Inicio  Insertar  Disefiodepagina  Férmulss  Datos  Revisar  Vista | Opciones Disefio v@=@ =
5] - F| 9,408 v
=1
B ¢ o 3 F L H ! 1 K L . |Listade campos de tabla dindmica ¥ X
1
Seleccionar campos para agregar al -
2 b 2]
3 ’
S . _ 5 _ . _ _ - 5 5 . . - [[Cantidad Products *)
4 B 0 ACCESORIOS ELECTRODOMESTICOS 0 CABLES 0 CIRCUITOS INTEGRADOS 0 CONDENSADORES 0DIODOS QFAIAS OFLAYBACKS OPARTES Y PIEZAS 0SOLDAR 0SONIDO MU
E 5/.9491 5/.614 5/.182,13 $[.15811 5/.138 SL.1143  §.370 5/.617,93  5/.7,04 s/. VCosto Total
6 5/.312 5/.3,89 5/.0,63 5/.0,68 5/.22,10 [Porcentaje Utiidad
7 10 5502 5/.000 5/.17,31 511,12 5/.085 5/.001 54371 5255 [ventas Total
8 1 5/.000 5/.000 5/.1000 502,39 5/.2,70 5/.0,00 5080 5/.035
9 12 5/.12,95 5/.3,68 5/.001 5/.1053 5072 8 [3 bim Ciente
10 2 5/.0,00 5/.16,30 5/.24,87 5/.1,14 5/.2,36 56142 5/.007 @ [herarchy
ul 3 5080 5/.043 3/.348 502,39 5/.006 5/.23,07 _| | agMas campos
12 4 50057 5/.1621 50455 5/.061 54092 5130 1 n
3 5] Dim Producto
135 5093 5/.100 5/.1505 5/.3,70 5/.287 515405 5/.066 !
1| & 5.008 5229 5/.2338 5/.9,01 5/.0,09 504027 5/.052 ® []Hierarchy
15 7 5,160 §/.0,21 5/.35,60 5/.17,55 5/.018 5/.13466 §/.012 =) gy Més campos
16 8 5,050 §/.1,17 5/.13,35 5/.68,83 5/.1,70 5/.4583 5/.014 [categoria
17,9 5/.000 5/.105 3343 5614 $/.138 5,038 5/.017 5/.3458  5.061 [Mombre Producta
18 #2006 5/.199 5/.4,24 s/.62,13 S[.1888 5000 SL.677  S/.127 5[.27340  §/.411 ST =
19 22007 5/.081 5/.3483 SL.2146 5000 SL.513 5,044 5/.11048  §/.258 proch e "
20 22008 5/.0,00 5/.10,08 /.18,68 $1.073 5/.1,07 5/.20600 5/.011 TSI L RS S0 LS
¥ Fitrodeinforme 7 Etiquetasdec...
a1 5/.0,00 5/.012 5/.1808 5073 5/.086 5/.24191
2 1] Heacy ¥
Costo Total
23
24| 530000
2 Hisrarchy
2 Sh.25000 1 BACCESORIOSEL
5/.200,00 +
b3) ! HCABLES ] Etquetasdefla X Valores
5/.150,00 1 =
28 /. BORCUTQSINT | [y ] [t~
) 5/.10080 mCONDENSADOF | | Mes -
:? 5/.5000 1 -| 1 uDIOD0S
- 5000 -—1\|-l W*T l--L~| b, ‘ 7-- --I-- L HFAAS
= 1w || 1 2 3 s | s FLATBACKS
n 2007 2008 ¥ | [ Aplazar actualizacion d...
W 4> W] Hojal /Hoja2_~Hoja3 /td |
listo | Recuperado | IEEEE ] (+)
P
R7 Utilidad x mes x producto
K d9-0-|= REPORTES (version 2}.xlsb [Recuperado] - Microsoft Excel ‘vv[ fentas de tabla dinamica =@ B
A Inido  Insertar  Disciio depdgina  Férmuias  Datos  Revisar  Vista | Opciones Diseiio v@o@ x
s - B 299,1092% v
8 b E F 8 H ! 1 K a | Lista de campos de tabla dindmica ¥ X
Selecoonar campes para agregar dl
informe:
X _ _ _ _ _ _ _ o _ []Cantidad Producto A
GCIRCUITOS INTEGRADOS 6 CONDENSADORES aDIODOS GFAIAS  GFLAYBACKS OPARTESY PIEZAS @SOLDAR GSON =
7278,01% 3642,97% 58,62% 472,17% 163,00% 15298,42% 295,94% OcestoTotal
[ 1 129,39% 85,11% 2487% 21,32% 207,10% Porcentaje Utilidad
7] 10 103,74%  27,00% 1210,76% 313,14% 58,03% 039% 142104%  79,14% [ventas Total
s 1 954%  21,00% 613,49% 50,89% 58,12% 250% 31880%  20,65%
g 12 360,35% 325,36% 48.99% 29817%  60,58% & 5 Dim Clente
10 2 9,90% 610,33% 471,63% 62,16% 49,44% 151835%  393% @ [Herarchy
1 3 3010% 1607% 296,52% 4,51% 2.94% 57093% _| | 0 Més campos
12 4 17,63% 468,49% 99,95% 18,19% 20783%  2870% r u
3 [J] Dim Producto
135 3707% 2800% 470,78% 88,30% 99,63% 2166% 385657%  4133% !
1| & 1722% 4551% 856,76% 232,49% 9.91% 20,85% 83933%  14,98% erarchy
15 7 3040% 3479% 1146,74% 421,95% 2082% 4,00% 236245%  988% 13 5 Més campos
8 2950% 2283% 371,97% 1355,57% 4330% 210357%  1936% [categoria
) 500% 18,95% 738,42% 14885% 5B62%  2512% 42,83% 89407%  17,39% [ INombre Producto
18 52006 32839% 109,66% 4711,75% 99682%  20,00% 339,33% 87,83% 11102,16% 239,19% =T =
19 22007 256,69% 3857,09% 86454% 57,00% 24217% 51,56% 5461,52%  B2,92% s . -
20 -2008 220,00% 546,07% 23432% 21,77% 1343% 1057500%  12,38% I S R R TR
Y Fitrodeinforme 5 Etiquetasdec..
a1 5,00% 122,88% 421,92% 2177% 28,64% 9053,09%
» L Herarchy  *
Porgentzje Utihdad
23
24 1200000%
25 Hierarchy
Il ACCES
8000,00%
27 BCABLE! | ) Efiguetasdefla X Valores
28 mCRCUL | | pfig * | | Porcentae ut... ~
29 4000,00% + WOONDE | | Mes M
00 0000% 1 i Ht: 10000
;; . Ll N | P T | .rl_]_. LU . 1 L Fss
- 1 ‘ 10 1 1 ‘ 2 ‘ 2 ‘ 3 ‘ 4 ‘ 5 ‘ 3 ‘ 7 1 8 9 1 ‘ 2 ‘ 3 W 4 ‘ 5 el
an 2005 2006 | 2007 2008 | [ Aplazar actusiizacign d...
W 4 ¥ M| Hojal /Hoja2 . Hojad /#J R i
listo | Recuperado | [EOm s (o) Y]
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R8 Conocer la cantidad de productos que

Se compraron x mes

X 9- o= Libral - Microsoft Excel Heramientas el grafico dinamico o & %
Inico  Insertar  Disefio depagina  Fdrmulas Datos Revisar  Vista Disefio Presentacion Formato  Analizar L4 o o &
1Grafico e k ‘ M
A B C D E F G H | |Lista de campos de tabla dindmica ¥ X
1 Seleccionar campos para agregar al
2 informe:
3 Cantidad Productos Comprados Etiquetas de columna -] I3 £ Tabla Hechos Inventario Al
4 Etiquetas de fila n & ACCESORIOS ELECTRODOMESTICOS ©CABLES B CIRCUITOS INTEGRADOS @ CONDENSADORES ©DIODOS 8FAIAS EFLAYBA [7]Cantidad Productos Comp...
5 #2004 [[Cantidad Productos Transferi...
5]
6 2005 8500 248476 7226 45266 30460 580 jim Producto
7 1 363 2710 384 730 504 Hierarchy
3 7] 650 48312 130 s cangos E
9 H3 1154 31069 1920 7195 3394
10 4 601 144 406 20 5] Dim Proveedor
1 45 4239 50851 2101 850 1042 230 [Oambre Froveedor
1 46 154 2889 1355 828 1800 300 [Provesdor key
13 7 1339 112501 930 35663 14300 " N
im Tiempo Inventario
14 2007 51
1 Total general 8500 248527 226 45266 0460 580
16 v
17 - .
Cantidad Productos Comprados Arrastrar campos entre las dreas siguientes:
i ¥ Flrodeinforme [ Campos de ley...
19 120000 1
Hierarchy v Hierarchy A
20 4
2 100000 HACCESORIOS ELECTRODOMESTICOS
» 80000 BCABLES
23 60000 1 HCRCUITOS INTEGRADOS
24 40000 1 B COMDENSADORES ] Camposdeeje.. X Valores
& 20000 7 L B DIODOS Herarchy W Cantidad Pro... ¥
£ lL 5 i Lia
27 0 ‘ ‘ ‘ | ‘ ‘ WFAIAS
8 ! z 3 4 s 5 ! WFLAYBACKS
29 2004 2005 2007 V|
30 Hierarchy + ¥ | [ Aplazar actualizacién d...  Actuslizar
W 4 b M| Hojal /Hoja2 ~Hoja3 /#d IKN i rl
Lito | Promedio: 4164530291 Recuento: 123 Suma: 310125 | m oo (00—

R9 Conocer la cantidad de productos que tuvieron alsuna transferencia x mes

.
X motivo
&7 I= REPORTES2Isx - Microsoft Excel Herramientas de tabla dindmica o @ %
Tnicio Insertar Disefio de pagina Férmulas Datos Revizar Vista Opciones Disefio @ 0 o 8
A 0 B D R N FLEF ﬁ
B3 - (= Cantidad Productos Comprados v
A c o | E [ F [ 6 | | Lista de campos de tabla dindmica v X
1 Motivo CAMBIO Seleccionar campos para agregar &l
2 informe:
|3 | Cantidad Productos Comprados Etiquetas de columna &
|4 Etiquetas de fila n 8 ACCESORIOS ELECTRODOMESTICOS &CABLES 8CIRCUITOS INTEGRADOS &CONDENSADORES £DIODOS EFLAYBACKS &P
|5 9 27 2 m 200 2
|6 3 5] Dim Praveedar
7 [[embre Pravesdar
18] [CProvesdor Key
9
E )im Tiempo Inventario
= Hierarchy E
11 i
. Mas campos
|2 =
|13 3 5] Dim Transferencia
|14 [#]Motivo N'd
15 [Transferendia Key o
16 v
17 .
. Motivo Arrastrar campos entre las dreas siguientes:
s Carfidad Productos Conprads 7 Fitrodeinforme [ Etiquetasdec...
Motivo A Herarchy M
20
21 2000 Hierarchy i
22 1500 W ACCESORIOS ELECTRODOMESTICOS
23 l W CABLES
1000
& B CIRCUITOS INTEGRADOS E Etiquetasde fla  Z  Valores
;Z 500 B CONDENSADORES Hierarchy ~ | | CantidadPro... ¥
27 0 EDIODOS L
6 7
28 B FLAYBACKS
29
30 Hierarchy ~ ¥ | [ Aplazar actualizacidn d... | Actualizar
W 4y W] Hojal /Hua2 . Hojad /2 [l4] i ] Hll
Listo | Promeio: 3624 Rewuento: S8 Suma: 12180 | m 0% (-—0—@F)
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R10 Conocer la cantidad de productos comprados x proveedor x mes

REPORTES2xlsx - Microsoft Excel e T o o @ B
a Opciones Disefio v@o@ ®
i
v
A - Listade campos de tabla dindmica ¥ X
L Seleccionar campos para agregar al
2 informe:
a =3 -
I @ [ Hierarchy |
4 CIRCUITOS INTEGRAI .
T 3 (g Més campos
16| 3 5] Dim Proveedor
7 [“]Nombre Proveedor 4
8 [Cprovesdar Key
9 -
o 2 [ Dim Tiempo Inventario
1 3
[ (8 [y Més campos
12| U5 3581 e
|13 = [ Dim Transferenda
| 14| £ [Mative
|15 [ransferenda Key |
|16 z
17
E Hombre Proveedor /" Arrastrar campos entre las dreas siguientes:
" Cantidad Pr Campradas ¥ Firodeinforme [ Etiquetssdec...
| Nombre Prov.., ¥ Hierarchy A
E 32000
n Hierarchy =
| 30000
22 25000 NACCESORIOS ELECTRODOMESTICOS
|23 20000 HCABLES
| 15000 HCRCUITOS INTEGRADOS [ Esquetasdefls X vares
25 10000
= B CONDENSADORES Hierarchy ~ | | CantidadPro... ¥
% 5000
1= e e S B
7 0 ‘ BDIODOS L
| 2 3 4 5 6
E BFLAYBACKS
E 2005
|30 Herarchy ¥ ¥ | [ aplazar actualizaciond... | Actuslizar
W 4> V]| Hojal Hoja2 . Hoja3 %3~ 4] 3l
Listo | Promedio; 1080434952 Recuento:95  Sumai 783754 | m oo (<)
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4.9.2. DASHBOARD EN QLIKVIEW

¢ Archiva Edtar  Ver Selecciones  Di L
e PR 2\ Editor de Script [QV1]
Archivo  Edtar Pestafia  Configuracion  Ayuda 2 Propiedades de vinculo de datos
R D fi- Canexiin
C)Recarger [boeprr |l | 4 1 25 0 L5 Proveedor Avaneadss | Todas|
1. Select or enter a server name:
Sent Mai =

e - ILOCALHOST v [ e ]
SET 1 SET Thousandiep='.'; 2 Enter information to |og an to the server:
ThousandSep ) SET Decimaliep=','; (3 Use Windows NT Inteqrated securiy:

3| SET MoneyThousand3ep='.';
SET 4| SET MoneyDecinaliep=','; Seiver SFN l:l
DecimalSep 5| SET MomeyFormat='#.4#0,00 £;-§.##0,00 €' (2 Use a specific user name and password
SET 7| SET DateForuat='DD/MN/FYTY' ; B
honeThausanddep ©| SEN TinestempFornate DD/MN/VTYY himnsss| s

9 SET MonthMames='ene;feb;nar;abr may;jun;
SET 10| SET DayNames='lunjmar:nié:jue;vie:adb:do L= s ALy R 3
MoneyDecimalSep 11 3 (3 Select the database:
SET Lz (7 &itach 2 database (il as & database name:
MoneyFormat ‘
SET Using the flename:
TimeFormat |
SET LChange Password Test Connection
DateFarmat
SET
TimestampFarmat
SET Aceptar Cancelar Aypuda
IS Datos |Datnsl" || Funciores | Corfiguracién | [ ] [ ] [ ]
= Base de Datos Datos desde Archivos Diatos Inline
Dahiames ®0LE DB [ Pt Reltves LAE08 Pnae.

Utlizar FTP Aichivo DikYiew...
Oonic [t
[7] bsistente Al
Archivos KML...
[ Aceptar ” Cancelar ” Apuda ]

[#] Tablas

[+#] Wistas

[ Sindnimos
[#] T ablas de Sistema
[ Akas

S0L SELECT *

L

|Provider=S0LNCLI1 0.1 integrated Securit=GSPLParsist Security It

T om

[ abo

Tabdas de Baver de Datoz

| Dim_Tiempo_rventasia ~

Drm_Tiermpo_Wenlas
Drim_ T ranslesences
Dim_Vendedaor
syschagrams

T sl Hechas_|rrvental
T

w

Sciiph | Hoja || Colurnas | Vista Frevia|
[ A kA ik A Rk b A AR AR A R A R AR AR Ak

FRON “DH".dbo. Tabla_Hechos_Ventas™:
e e R P e e e T T

SOL
FROM “DM".dbo."Tabla Hechos Ventas"™

ARSI R

v [ D |

w

Campos: ll:lrdensl alfabsticamerie -

Cartadad_Procucto
Charte_Feyp
Costo_Total
Forcerdaje_Ltidad

Proscuacto Koy ]

i:IHmulmﬂacmmm

~ | & Columna
CiFia
) Estruchrado
[ Lowd Precedents
"

QlikView Enterprise - [QV1]

| scoptar || Concolor || Apuda

J i
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CONSULTAS:

1. (Conocer la cantidad total de ventas en soles x productos x mes?

} Marcadores | - |l H

Principal | CONSULTA 1 \_‘

ADAPTADORES El.

ANTENAS

ARTICULOS ELECTRICOS
EBF BT BU

COMPUTQ

CONECTORES
DICROICOS, HALOGENQS,
ELECTROLITICOS
FUSIBLES

pCchcoTa co ]
EE— 1]

1.5UF 350¥ PAVENTILADORE

3.5UF 350% PAVENTILADOR
180UF 400V (1.60)

ADAPTADOR ENCHUFE DE
BL-26200% (1.50)

CABLE EXTENSION MOUSE
CABLE TELEFONQ 2 HILDE
CABLE TELEFONOQ 4 HILDE
CONECTOR METAL 5P HER
FOCO HALOGENO 24V 160
FUSIBLE EUROPEQ 54 240
PEDESTAL DE ORGANO Th
PILA SONY AA 1.2V 2700MA
SEPARADOR DE SERAL P2
SUPRESOR DE PICO OME

CANTIDAD TOTAL DE VENTAS EN'SOLES POR PRODUCTOY MES e

Mombre_Producto

1.8UF 3504 PAVENTILADOR

3.5UF 350% PAVENTILADOR

1ROUF 400V (1 B0)

ADAPTADOR ENCHUFE DE 3F A 2P NARANJA P-310 (0.12)
BU-26200% (1 50)

CABLE EXTENSION MOUSE PS/2 3MTS AP-8345-3M (0.9)
CABLE TELEFOMO 2 HILOB AP-2 3 24 (16 40 RLLX 150)
CABLETELEFONQ 4 HILOS AP-4 X 24 (2643 RLL X150 MTS)
FOGO HALOGENO 24V 160WTE OSRAM (3.7)

FUSIBLE EUROFEQ 54 250V

PEDESTAL DE ORGAMO TMS-232 4 PATAS LEk-512 (16)

PILA SONY AA1.2Y 2700MAH NI-MH RECARGABLE (7)
SEPARADOR DE SERAL PARA PROYECTOR SB-04G (11.40)
SUPRESOR DE PICO OMEGA ORIGINAL (5)

TELEFONO GEMERAL TIPO GONDOLA EX-28261 (8 4)

TELEFONO GENERAL TIPC
i F (0.0

2. (, Conoce la cantidad de ventas en soles x vendedor x mes?

i Marcadores | - [ ';‘f'H

Principal |COMSULTA1®| CONSULTA 2 \.~

nmre,eneor 7

VENTAS EN'SOLES PORVENDEDOR'Y MES

Mombre_Vendedor

ALEXANDER WILFREDO ZAY

MARTIN LEOR, L
PERCILES HERAS YAURI
(] e— 1)

. PERGILES HERAS YALRI

Pulse F1 para ver la Avuda

10 il 12

30006{2001 10:33:24%




3. ¢ Conocer la cantidad de productos vendidos x tipo x categoria x mes?
i Marcadores | v || Qg'ﬂ

| Prinipal |CONGULTAT® GONSULTAZ® | CONSULTA3

Tipn_Producto P

Tipo_Productn

ADAFTADORES
AUDIOYVIDED

i BATERIAS

CANALETAS

CAUTILES, EXTRACTORES
D, VMg

DICROICOS, HALOGENOS, AWFOLLAS
ELECTROLITICOS

JACKS

MICROFOND
MICROFONOS CIGABLE
PEDEGTALES

PILAS

PLUGS

TELEFONDS

VARIOS

ACCESORIOS ELECTRODOMI
CABLES

4. ; Conocer la cantidad de productos comprados x cliente x mes?

| Principal \CONSULTMIlCONSULTAZIICONSULTA3l[ CONSULTA4

Normbre_Producto

ALICATE PUNTA 4 112" TO-232 TECH (1.70)
PILATECH 3.6Y BOMAH PI-60DKL3 PICOMPUTADORA(1.2)

Nombre Cliente P
]
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5. ¢, Venta total en soles x cliente x mes?

| Principal (CONSULTA 1 0 |CONSULTA 29 (CONSULTA 30 ICONSLLTA4#| CONSULTAS \

7 CANTIDAD PRODUCTOS COMPRADOS POR CLIENTE EN SOLES Y PORMES = 0

Maormbre_Producto
ALICATE PUNTA 4 172° TO-232 TECH (1.70)
PILATECH 3.6Y B0MAH P-GODKLI PICOMPUTADORA (1.2)
24
20
14
10
5
0

6. ¢ Costo en soles de un producto x mes?

| Principal |CONSULTA1OICONSULTAZIICONSULTASQICONSULTMHCONSULTASQ[ CONSULTAG

COSTOEN'SOLES PRODUCTOS Y PORMES

Mambre_Producto

ADAPTADOR 2JACKRCAA 1 PLUG STEREC 3.50M K-4063 (0.14)
ADAPTADOR ANTENA AEREA 19184
ADAPTADOR CANON HEMBRAA FLLIG f.3MM AD-156 (1)

25 ADAPTADOR JACK RCAA PLUG MONO 634N AD-168 (0.14)
15 i ADAPTADOR TELEFORO 2 VIAS 4H KR-202 (0.30)
ADARTADOR LUNIVERBAL 1AMP SANWA EB-1003 (3.40)
ADAPTADOR UNIVERSAL ZANF SANWVIN LLA-2000M (3.70)

12 12

Womhre Producte 2
ADAFTADOR 2 JACK RAA 8] | 10
ADAPTADOR 7 JACK RCAA1 03
ADARTADOR ANTENA AERE}

ADAPTADOR CANOH HEMEF
ADAFTADOR ENCHUFEUNP [ | 05 b4 04
ADAPTADOR JACK 6. WM AF
DAPTADOR JACK 6. 3WM AF i
DAPTADOR JACK RCAAPL
LDreTADORTELEFONO 2 | | B0
ADAPTADOR UNNERSAL 14 Mes
DAPTADOR UNNERSAL 24
ADAPTADOR USB HEMBRA/
I 0
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7. ¢ Utilidad x mes x producto?

§ Marcadores - 5 "ii - H

| PrincipalCONSULTA{ © CONSULTA 20 (CONSLLTA 38 (CONSULTA49 CONSULTAG® \CONSULTAG®. CONSULTAT |

PORCENTAJEUTILIDAD'EN'SOLES PRODUCTOS'Y PORMES s

Nombre_Praducty
[ CABLE CORAL RG-58 NEUTRIK NALLA PLATEADA

Mombre_Producto

ANTEMNA AEREA GRIM YUTA (4.40)

ANTEMNA AEREA LOG-5 YUTA (8 50)

ANTENA AEREA LOGARITMICA L8 YUTA (16)
78 ANTEMNA AEREA PATHO | YUTA (7)

ANTENA AEREA SUPER GALACTICAYUTA (36)

20
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9. ¢ Conocer la cantidad de productos que tuvieron alguna transferencia x mes x

motivo?

120

100

104

ies

Marbre_Producto

CABLE 1 PLUG 8T.X 1 PLUG 5T 1 5MT3 CA-132 (0.40)

CABLE 2 PLUGRCAX 1 PLUG STEREQ'WD-0005 (0.4)

CABLE 2 PLUGRCAX 2 PLUG RCAAZUL IVERDE BLISTER (1.4)
CABLE 2 PLUGRCAX 2 PLUG RCA CA-122 (0.20)

D &D DISTRIBUCIONES
IMPORTACIONES HAZ ELECTRONICO ELRL.

10. ¢, Conocer la cantidad de productos comprados x proveedor x mes?

1800

1600

1400

1200

1000

800

600

400

0

1HILIPEL WUIVLIAY = WUNOVLIAY ™ | eumsusin e

Normbre_Producto

1600

DIODOLED MM VERDE

DIODOLED SUM AMARILLO (0.0241)
DIODOLED S AZUL TRANSPARENTE (01.06)
DIODOLED SHM NARAMNJA
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DIODC LED 3Wh VERDE
DIODO LED SMh AMARILLO (0.0241)
DI0DC LED SMh AZUL TRANSPARENTE (0.06)
DI0D0 LED S NARANJA
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5. DISCUSION DE RESULTADOS

5.1. Formulacion del Problema
(Como mejorar el analisis de la informacion para el soporte en la toma de
decisiones en la gestion logistica de la empresa Nuevo Lider Construcciones

S.R.L.?

5.2. Hipotesis
“Una solucion de dashboard permitird mejorar el analisis de la informacion para
el mejor soporte en la toma de decisiones en la gestion logistica de la empresa

Nuevo Lider Construcciones S.R.L.”

v" VI: Solucién de dashboard.
v' VD: Toma de decisiones en la gestion logistica de la empresa Nuevo Lider

Construcciones S.R.L.

5.3. Poblacion

Todos los Informes que se utilizan en la empresa Nuevo Lider Construcciones

S.R.L.

5.4. Muestra
Informes que usan en el proceso de logistica en las ventas y compras de la

empresa para el periodo 2014-2019.

5.5. Unidad de analisis

Registros del area de ventas y compras de Nuevo Lider Construcciones S.R.L.
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5.6. MANERA PRESENCIAL

»VD
Mejorar el andlisis de la info
para el mejor soporte en la toma de
decisiones en la gestion logisticd de la
empresa Nuevo Lider ConstrugCiones

VI
Solucion de dashboard

5.7. DISENO PREEXPERIMENTAL PRE-PRUEBA Y POST-PRUEBA

PRE-PRUEBA (01): Es la medicion previa de X a G
POST-PRUEBA (02): Corresponde a la nueva medicion de X a G
Se determino usar el Disefio PreExperimental Pre-Prueba y Post-Prueba, porque
nuestra hipdtesis se adecua a este disefo. Este disefio experimenta con un solo
grupo de sujetos el cual es medido a través de un cuestionario antes y después
de presentar el estimulo (Dashboard). Este disefio se presenta de la siguiente
manera:
G O1 X 02

Donde:

X: Estimulo(Dashboard)

O: Medicion

G: Grupo de sujetos(Usuarios)

5.7.1. CALCULO DE LOS INDICADORES DE LA HIPOTESIS

Para los célculos se aplicaron el rango de satisfaccion siguiente:
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O DE SATISFACION

0-25 Insatisfecho
25-5.0 Medianamente Satisfecho
50-75 Satisfecho

7.5-10.0 Muy Satisfecho

Tabla 25. Rango de grado de satisfaccion

Pregunta 1: ;Es posible conocer la cantidad total de ventas por productos y

por mes?

Grado de
Satisfaccion

O = MW R~ W

8.5

Sistema Actual Dashboard Propuesto

Resultado: Los valores obtenidos son: 0 (S.A.) y 8.5 (DP).

Pregunta 2: ;Es posible conocer la cantidad de ventas por vendedor en un mes?

Grado de
Satisfaccion

o = N W s = o

Sistema Actual Dashhoard Propuesto

Resultado: Los valores obtenidos son: 0 (S.A.) y 8 (DP).

Pregunta 3: ;Es posible conocer la cantidad de productos vendidos x tipo x
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categoria x mes?

Grado de
Satisfaccion

O =N Wh DN ® O

Sistema Actual Dashboard Propuesto

Resultado: Los valores obtenidos son: 4.5 (S.A.) y 9 (DP).

Pregunta 4: ;Es posible conocer la cantidad de productos comprados x cliente y

X mes?

O = N WA G~ D

Sistema Actual Dachboard Propuesto

Resultado: Los valores obtenidos son: 5.5 (S.A.) y 8.5 (DP).

Pregunta S (Es posible conocer la venta total por productos comprados x cliente

X mes?

Grado de
Satisfaccion

S = N A 3~ 0

Sistema Actual Dashboard Propuesto

Resultado: Los valores obtenidos son: 0 (S.A.) y 8 (DP).

Pregunta 6: ;Se Sabe cual es el costo en soles de un producto x mes?
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Grado de
Satisfaccion

O = W s~ D

Sistema Actual Dashboard Propuesto

Resultado: Los valores obtenidos son: 0 (S.A.) y 8 (DP).

Pregunta 7: ;Se sabe cual es la utilidad x mes x producto?

8.5

Grado de
Satisfaccion

D = MWt O~ 0w

Sistema Actual Dashboard Propuesto

Resultado: Los valores obtenidos son: 0 (S.A.) y 8.5 (DP).

Pregunta 8: ;Se puede conocer la cantidad de productos que se compraron x

mes?

8.5

6.5

Grado de
Satisfaccion

S o= MW s th 3~ 0 ©

Sistema Actual Dashboard Propuesto

Resultado: Los valores obtenidos son: 6.5 (S.A.) y 8.5 (DP).

Pregunta 9: ;Es posible conocer la cantidad de productos que tuvieron alguna
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transferencia x mes?

8.5

Grado de
Satisfaccion

= L LTI L T < B =]

Sistema Actual Dashboard Propuesto

Resultado: Los valores obtenidos son : 0 (S.A.) y 8.5 (DP).

Pregunta 10: ;Es posible conocer la cantidad de productos comprados x

proveedor x mes?

oo

Grado de
Satisfaccion

o =N W R D N @

Sistema Actual Dashboard Propuesto

Resultado: Los valores obtenidos son : 0 (S.A.) y 8 (DP).
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5.7.2. APLICACION DEL RANGO DE SATISFACCION A LOS
INDICADORES DE LA HIPOTESIS

Evaluacion de los indicadores de la hipotesis:

S.A.  DP

i5e puede conocer la cantidad total de ventas en soles de varios .
productos en forma comparativa en un determinado mes? 0 5
i5e puede conocer la cantidad de ventas en soles por vendedor en un
mes determinado? 0 :
i5e puede conocer cual es la cantidad de productos vendidos por tipo ~
v categoria en un mes determinado? + ’
i5e puede conocer cual es la cantidad de productos comprados por s s g5
cliente en un determinado mes?
i5e puede conocer cual es la venta total en soles de productos
comprados por cliente en un determinado mes? 0 3
.5e puede saber cual es el costo en soles de un producto determinado
en diferentes tiempos? 0 ’
.5e puede conocer cual es la utilidad por mes de un producto 0 g5
determinado?
.5e puede conocer cual es la cantidad de productos gque se compraron ~ _
en un mes determinado? 6 5
.5e puede conocer cudl es la cantidad de productos que tuvieron alguna _
transferencia en un determinado tiempo? 0 52
5e puede conocer cual es la cantidad de productos comprados por 0 g
proveedor en un mes determinado?

PROMEDIO 1.65 | 8.45

Tabla 3.2. Evaluacion de los indicadores de la hipotesis.
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5.7.3. ANALISIS ESTADISTICO PARA LA PRUEBA PRESENCIAL DE LA
HIPOTESIS

Calculo de la diferencia de dos medias:

DESCRIPCION ‘ MEDIA VARIANZA ‘
X. X. — 11.)?
Férmula o2 X Lo 2K m)
N N
pi= 1.65 c?1=4.01
N=10
Ho=8.45 c?,=0.12

Tabla 3.3. Calculo de la diferencia de dos medias

Calculo de la Prueba de Hipdtesis:

X REGIONES DE
TIPO DE ESTADISTICA DE . VALOR
_ ACEPTACION Y _
HIPOTESIS CRITICO
RECHAZO DE Ho
Hipotesis Nula —
XX () o =003
Ho:pi-p2=0 | == — —
JJH In +a%1in o Z1.5=097
Nivel de signuf o
0 Z1.g
Hipotesis Alterna
Zo=13.67 Rechazar Ho si, Zo = Z1.4 | 13.67=0.97
Hi:pi=pe

Tabla 3.4. Calculo de la Prueba de la Hipotesis

CONCLUSION: Una solucion de dashboard permite mejorar el soporte en tomar

decisiones en la gestion logistica de la empresa Nuevo Lider Construcciones S.R.L.
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. CONCLUSIONES

Se obtuvieron 10 requerimientos en el area a implementar la solucion, como es el
area de compras y ventas, que sirven como informacion critica para los tomadores

de decisiones para el proceso logistico.

En base al analisis de requerimientos se identificd las jerarquias de los datos por el
tomador de decisiones o usuario final, de esta manera se determino el modelo Starnet

con 2 tablas hechos y 6 dimensiones.

Se realiz6 el poblamiento de la BD dimensional en Microsoft Azure, llegando a

poblar 06 dimensiones y 02 tabla de hechos utilizando un proceso ETL.

Utilizando Analysis Service se implemento6 el cubo OLAP y las métricas necesarias

para estructurar las consultas que permitan mejorar el analisis de datos.

Se implemento el Dashboard en Qlikview para los 10 requerimientos conectandonos
a Microsoft Azure, teniendo mejor funcionalidad y visualizacion de datos a través de

graficos.
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. RECOMENDACIONES

Los usuarios tomadores de decisiones deben estar involucrados en el proyecto de
inicio a fin, debe de participar en todas las fases dentro del desarrollo de la solucion,
lo cual ayudara a identificar los puntos fragiles y solucionarlo de la mejor manera en

el proyecto.

Realizar coordinaciones con los usuarios que toman las decisiones asi como con el

gerente para realizar capacitaciones y mejorar la cultura analitica en la empresa.

El analisis de los requerimientos a través del molde de consulta, permite una mejor
determinacion de las dimensiones y de las medidas candidatas que utilizara el

repositorio y ser llevadas luego al Dashboard.
Realizar un andlisis de disponibilidad y capacidad de procesamiento del servidor de

produccion de la empresa con el fin de aumentar la frecuencia de carga de datos al

Dashboard. Con esto ultimo se lograra tener los indicadores més actualizados.
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ANEXOS

ANEXO A

ENTREVISTAS Y CUESTIONARIOS

ENTREVISTA 1: Gerente

A. LAS RESPONSABILIDADES

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

e /Cudles son sus responsabilidades primarias?

B. LOS OBJETIVOS COMERCIALES Y PROBLEMAS

e ;Cuadles son los objetivos de su area?

e ;/Qu¢ usted esta tratando de lograr con estos objetivos?

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

e ;Cuadles son sus factores criticos de éxito?

e Coémo usted sabe que usted estd haciendo bien?

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

e ;De los departamentos que funcionan? ;cudles son cruciales para asegurar que los

factores de éxito importantes se logren?

C. ANALISIS DE LOS REQUISITOS

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

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

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

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

(Que informes usted usa actualmente?

ENTREVISTA 2: Jefe Compras v Ventas

1. LAS RESPONSABILIDADES

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

e /Cuadles son sus responsabilidades primarias?

2. LOS OBJETIVOS COMERCIALES Y PROBLEMAS

e ;Cuadles son los objetivos de en el desempeiio de su funcion ?

e ;Qu¢ usted esta tratando lograr con estos objetivos ?

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

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

e Coémo es la relacion que tiene con el Gerente?

3. ANALISIS LOS REQUISITOS

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

e ;Como usted consigue los datos actualmente?

e ;Como usted usa la informacion?

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

el acceso mejorado de la informacion?
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ANEXO B
CUESTIONARIO DIRIGIDO: JEFE DEL AREA DE COMPRAS Y VENTAS Y AL GERENTE

PREGUNTAS VALORES

4 6

1. ;Se puede conocer la cantidad total de ventas en soles de productos en
forma comparativa en un determinado mes?

2. [ Se puede conocer la cantidad de ventas en soles por vendedor en un
mes determinado?

3. ;Se puede conocer cual es la cantidad de productos vendidos por tipo

v categoria en un mes determinado?

4. . Se puede conocer cual es la cantidad de productos comprados por
cliente en un determinado mes?

!-J'I

.Se puede conocer cual es la venta total en soles de productos
comprados por cliente en un determinado mes?

6. . Se puede saber cual es el costo en soles de un producto determinado

en diferentes tiempos?

i5Se puede conocer cual es la utilidad por mes de un producto?

i5e puede conocer cual es la cantidad de productos que se compraron
en un mes determinado?

9. [Sepuede conocer cual es la cantidad de productos que tuvieron alguna
transferencia en un determinado tiempo?

10. ;Se puede conocer cual es la cantidad de productos comprados por

proveedor en un mes determinado?

Tabla B1. Cuestionario Dirigido al Jefe del Area de Compras y Ventas y al Gerente
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ANEXO C

CUESTIONARIO DIRIGIDO AL JEFE DEL AREA DE COMPRAS Y VENTAS Y EL GERENTE

VALORES

PREGUNTAS 01 2 3 4 5 6 7 8 9 10

1. ;De que manera se realizo el ingreso a los datos que contiene el Dashboard?

2. ;El Dashboard permitio realizar consultas que se consideran valiosas para el Area de

Compras v Ventas?

3. ;El Dashboard puede realizar comparaciones de informacion de diferentes semestres al

mismo tiempo?

4. ;El Dashboard permitio un analisis dinamico de los datos?

Tabla C1. Cuestionario Dirigido al Jefe del Area de Compras y Ventas y el Gerente
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